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El estudio de la viabilidad de este proyecto determinara la creación de una 
empresa de asesoría, diseño, planificación, logística y programación de 
ceremonias, fiestas y convenciones, con la producción de diferentes temáticas 
y nuevas propuestas de diseño, a través de una red de proveedores nacientes 
cuyos servicios a contratar se eligen virtualmente por parte del usuario final por 
medio de una herramienta web, permitiéndole interactuar visualmente entre las 
diferentes opciones para armar en línea el paquete que cumpla sus 
necesidades, sin tener que entrevistarse el cliente final directamente con el 
proveedor principal. 
Para la organización de los eventos, es importante involucrar e inducir a una 
participación activa de los clientes en el proceso de la planificación, adicional 
en la actualidad a nivel familiar se requiere tener experiencias diferentes y 
únicas en la organización de los eventos. 
El mercado de banquetería y eventos en la ciudad de Pereira (Risaralda) se 
encuentra limitado por diferentes factores, entre los cuales se destacan: 
Incertidumbre del servicio real final a prestar, limitación de paquetes temáticos 
según el tipo de evento, calidad y desorganización en la atención inicial por 
parte de las empresas de banquetes, las tarifas ofrecidas de acuerdo al nivel 
socioeconómico en el cual se desenvolverá el evento, falta de innovación, así 
mismo no se encuentra interacción tecnológica de los clientes potenciales 
según el servicio que adquirirán. 
Por otro lado en el mercado se encuentran vacíos en relación con 
desconocimiento de modas y últimas tendencias para la organización de 
eventos sociales, los cuales obtienen una orientación muy limitada con respecto 




Por los anteriores motivos surge la necesidad de evaluar la oportunidad de 
Negocio para crear una empresa dedicada a la organización de eventos en 
Pereira según las tendencias y modas cambiantes en nuestro mundo 
globalizado y de acuerdo a la economía teniendo en cuenta las finanzas de la 
sociedad actual para que sea un servicio asequible y de calidad . 
Con una simplificada variedad de productos en el mercado actual, los 
consumidores se están viendo limitados al momento de realizar sus eventos, 
siendo eventualmente excluidos ciertos nichos de la población de Pereira. Con 
una mayor variedad de precios y temáticas, el nicho de mercado se hace más 
amplio, lo cual podría generar mayores demandas del servicio y llevando a cabo 
una estrategia tecnológica, los clientes potenciales aumentan, lo cual conlleva 
a un crecimiento acelerado de la empresa y el buen nombre de la misma. 
 
Teniendo en cuenta los alcances de la compañía y la estructura de negocio, se 
puede inferir que la empresa será útil ya que brindará acceso a novedosos 
productos y servicios para la creación de eventos sociales a toda la población 
del municipio aprovechando el esquema tecnológico actual y optimizando el 
recurso con la red de proveedores nacientes con los que contara en la ejecución 
de este proyecto. 
Es importante destacar que gran parte de los habitantes de Pereira cuentan 
con limitaciones al momento de realizar eventos; presupuesto económico, 
desconocimiento de las últimas tendencias y modas, desconocimiento de las 
empresas prestadoras del servicio. Por estas razones no se masifica y la oferta 
de servicios para eventos se limita a la exhibición y publicidad de los mismos, 
es allí donde Aluma eventos se hace pertinente para el entorno económico de 
Pereira. 
De acuerdo a lo anteriormente expuesto se puede evidenciar que la empresa 
será importante porque pondrá la oferta mundial de este tipo de productos al 
alcance de todos los ciudadanos, también hará más competido el mercado de 
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estos servicios y los clientes potenciales podrán alcanzar precios más cómodos 




SÍNTESIS DEL MARCO TEÓRICO 
 
En la actualidad existen nichos del  mercado que aún representan una gran 
oportunidad para la creación de empresa y quien tiene oportunidad de surgir es 
quien es capaz de innovar desarrollando una nueva propuesta de valor y 
calidad hacia el cliente. Al crear una nueva empresa se asegura la muerte de 
la misma si aún se piensa en modelos tradicionales, entrar a competir con 
empresas con experiencia que ofrecen los mismos productos y servicios que 
se piensan ofertar saturan el mercado. En la actualidad el mercado de 
productos y servicios se puede ver desde dos perspectivas empresariales, se 
logra identificar desde la publicación de Varela 1 que la primera es identificar 
las necesidades del consumidor y ofrecer soluciones innovadoras con un 
diferencial claro y un valor agregado que haga que se compre a Aluma eventos 
o la segunda es reinventar un producto, algo novedoso y original, tangible, 
hacerle ver la necesidad al cliente y  que el cliente esté dispuesto a pagar por 
ello, el cliente busca elementos de satisfacción que lo ayudan a realizar sus 
deseos, que lo haga feliz, lo haga ver diferente. El plus está en tener la habilidad 
de identificar a los clientes no atendidos, seguramente allí están las nuevas 
ideas innovadoras que atraerán a los clientes ya demandantes o impulsarán las 
nuevas tendencias el mercado. 
Valdez 2 nos invita a comenzar a cuestionarnos la forma en la que actuamos, 
desde que nos levantamos en la mañana, lo que desayunamos y por qué no 
desayuno otro alimento, por qué no tomo hoy otra ruta, porque hoy no saludo 
de otra forma. Es romper nuestra forma mecánica de hacer las cosas, ir 
cambiando nuestro patrón de pensamiento para abrir nuestra mente a nuevas 
ideas y no desecharlas o simplemente no verlas por la forma cerrada de pensar, 
                                                         
1VARELA, Rodrigo.  Innovación empresarial: Arte y ciencia en la creación de 
empresa.  Bogotá. 2001. Edición Prentice Hall.  P. 506 
2VALDÉS, Luigi.  El dado de 7 caras.  Bogotá. 2009. Plataforma Editorial SL. P 360 
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Se deben romper los patrones de éxito porque si en el pasado aquella forma 
de gestionar funcionó no significa que hoy o mañana funcione. 
La clave de un empresario innovador es ser tan sensible con las necesidades 
del mercado que debe detectar las oportunidades reales, Valdez 3 menciona 
que para esto debe ver el mundo desde otras perspectivas, atreverse a ser 
diferente. La mejor estrategia y como dice un dicho popular es “ponerse en los 
zapatos del cliente” no podemos crear productos y servicios partiendo de cómo 
estamos acostumbrados a hacer las cosas, eso no se traduce en ningún reto ni 
en ninguna innovación, tampoco podemos poner en el mercado un producto de 
la forma tradicional como lo hacen hoy en día los competidores,  la clave está 
en ser arriesgado y en escuchar al cliente, entendiendo las necesidades, 
ofrecer soluciones fáciles, soluciones simples, productos y servicios adaptados 
a sus deseos y dentro del presupuesto esperado, no se puede poner al cliente 
a hacer el trabajo que como empresa de debe asegurar desde el inicio 
brindándole diferentes opciones y de forma organizada.  
Para definir a qué tipo de cliente quiero servir, como lo menciona Valdez 4 no 
basta suponer que con la segmentación tradicional regida por estratos sociales, 
edad, sexo, geografía y nivel socioeconómico es suficiente, debo definir ¿Quién 
quiero que sea mi cliente? Qué valor superior se le puede ofrecer, como 
podemos desarrollar clientes adictos a nuestros productos. Para esto hay que 
tener aprendizaje continuo, tener una visión periférica del negocio, para no  en 
que ya se captó la atención de los clientes, quedándose con el mismo producto 
sin innovar, lo cual conlleva a que la marca  se vuelva aburrida y obsoleta, esto 
hace que  los productos y servicios envejezcan y el cliente no quiera volver. El 
pecado más común es  vivir del momento y del éxito logrado, se deben 
encontrar nuevas conexiones, cuestionar, indagar, buscar nuevas 
oportunidades o necesidades, mantener la mente abierta. Si no se hace seguro 
                                                         
3VALDÉS, Luigi.  El dado de 7 caras.  Bogotá. 2009. Plataforma Editorial SL. P 360 
4VALDÉS, Luigi.  El dado de 7 caras.  Bogotá. 2009. Plataforma Editorial SL. P 360 
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la competencia y otras personas lo harán por nosotros haciendo que nos 
volvamos obsoletos. Varela 5 nos invita a ser diferentes a la hora de hacer las 
cosas, pensar una nueva forma de llegar al mercado, a los nuevos públicos o 
generaciones sin perder de vista las actuales, innovar en la forma de interactuar 
con los clientes. 
Es clave escuchar al cliente para analizar su estilo de vida y detectar tendencias 
nuevas y de igual forma detectar las tendencias que están quedando obsoletas. 
El cliente no compra soluciones sino elementos que le generan satisfacción, 
para conocer el tipo de deseos de los clientes se puede acudir a técnicas tanto 
cualitativas como cuantitativas la primera determina que busca el cliente, que 
lo satisface que es lo que siente y lo impulsa. La segunda establece 
numéricamente la importancia de cada atributo. El tema no solo es identificar 
los nuevos nichos de mercado hay que tener claro qué valor se le puede 
ofrecer, si podemos suplir realmente las necesidades del cliente o si lo 
podemos aún hacer mejor, qué estrategia debemos diseñar para que la 
conozcan y cómo blindarse de la competencia para tener ese diferencial. 
Los nuevos productos y servicios aceptados por los clientes son bastantes 
rentables para las empresas lo cual se convierte en al algo peligroso porque el 
empresario puede provocar su decadencia ya que se pierde en innovar o la 
competencia llega con un producto más agresivo que el actual, no hay que tener 
miedo en estarse reinventando, hay que realizar ajustes cada vez más finos 
entre los productos, la demanda y las señales que emite el mercado. 
No se debe desechar ningún cliente potencial, las personas que viven en el 
estrato más bajo de la población son muchas y no tienen grandes recursos 
económicos, pero aun así pagan por servicios básicos de menor calidad. Luigi 
6 hace referencia a los llamados “excluidos en la pirámide económica” que  
                                                         
5VARELA, Rodrigo.  Innovación empresarial: Arte y ciencia en la creación de 
empresa.  Bogotá. 2001. Edición Prentice Hall.  P. 506 
6VALDÉS, Luigi.  El dado de 7 caras.  Bogotá. 2009. Plataforma Editorial SL. P 360 
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representan un mercado potencial muy extenso y si como empresarios se logra 
descubrir en qué parte de la cadena de valor están los mayores márgenes, nos 
encontraremos jugosos negocios. 
Conociendo las necesidades de los clientes se debe comenzar a plantear ¿cuál 
es la esencia de la empresa?, ¿cuál es su propósito más íntimo? de allí 
desplegar lo que conocemos como: La misión - ¿cuál es la razón de ser de 
nuestra empresa?, la visión - ¿dónde nos gustaría estar en el futuro?, los 
objetivos estratégicos - ¿qué debemos hacer para diferenciarnos de la 
competencia?, la propuesta de valor- ¿cómo tiene que ser el paquete de 
beneficios que le ofrecemos al cliente?, La estrategia - ¿cómo lo debemos 
hacer? 
 
Se evidencia en Pereira limitación de escogencia de proveedores a solo 
paquetes únicos ofrecidos por empresas prestadoras de servicio para eventos 
sociales tales como bodas, cumpleaños, eventos empresariales, etc. 
El mercado no se encuentra segmentado de acuerdo a la capacidad económica 
del usuario 
Las actuales empresas dedicadas a la prestación de servicios para eventos 
sociales en Pereira no cuentan con una solución Web donde el cliente pueda 
armar un paquete conforme a su necesidad y presupuesto solo se limitan a 
ofertar los servicios como ellos los ofrecen y no como los clientes lo necesitan. 
El consumidor no está encontrando productos novedosos y variados en el 
mercado pero si encuentra los que las empresas ofrecen a un alto precio. 
Las casas de eventos tienen limitadas las ofertas con los mismos precios 
independientemente estrato social de las personas interesadas en llevar a cabo 
el evento. 
Los proveedores nacientes presentan dificultades al ingresar en el mercado por 
su amplia competencia en la prestación de los servicios de este proyecto. 
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La sociedad moderna, con un mayor acceso a las tecnologías es cada vez más 
exigente y simplista, ahorrando tiempo, haciendo las consultas respectivas 
desde la comodidad de sus hogares a través de un punto con acceso a internet 
o directamente en una empresa cómoda y agradable. 
 
1.1. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 
1.1.1 Objetivo general.  Realizar un estudio de factibilidad para la creación de 
una empresa dedicada a la prestación de servicios para eventos sociales. 
 
1.1.2 Objetivos específicos. Los objetivos específicos del estudio de 
factibilidad de la empresa son los siguientes: 
● Realizar un estudio de mercado que permita validar la factibilidad de crear 
una empresa de prestación de servicios para eventos sociales en la ciudad 
de Pereira 
● Realizar un estudio técnico que permita validar la factibilidad de crear una 
empresa de prestación de servicios para eventos sociales. 
● Realizar un estudio organizacional y legal, que determine la factibilidad de 
crear una empresa de prestación de servicios para eventos sociales. 
● Realizar un estudio económico y financiero que permita validar la 
factibilidad de crear una empresa de prestación de servicios para eventos 
sociales 
● Identificar el impacto ambiental en la operación de empresas que permita 







2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
Con el estudio de mercado se proyecta analizar los ambientes en los que se va 
a desempeñar la empresa, recopilar y analizar la información sobre los clientes, 
los competidores y el mercado para tomar las decisiones y aplicar estrategias 
acertadas de acuerdo al proyecto. 
 
2.1. ANÁLISIS DEL SECTOR 
 
El sector en el que se ubica este proyecto según la economía colombiana, es 
el sector terciario o sector de servicios, el cual incluye todas las actividades 
económicas que no elaboran un producto pero si prestan un servicio  necesario 
para el funcionamiento de la economía colombiana. 
De acuerdo a la Clasificación Industrial Internacional Uniforme (CIIU) de la 
Cámara de Comercio se encuentra Clasificada de la siguiente manera: 
56 Actividades de servicios de comidas y bebidas 
562 Actividades de catering para eventos y otros servicios de comidas 
5621 Catering para eventos7 
 
El catering para eventos, es decir, la provisión de servicios de comida, con base 
en acuerdos contractuales con el cliente, que se realiza en el lugar por él 
señalado y para un evento específico; estos eventos pueden ser: 
Primeras comuniones, bodas, fiestas de quince años, grados, fiestas infantiles 
y otras celebraciones o reuniones. 
 
                                                         
7 DANE, Clasificación industrial internacional uniforme de todas las actividades económicas 
revisión 4 adaptada para Colombia CIIU REV. 4 A.C. 
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2.1.1  Entorno económico.  El mayor crecimiento de la economía de Pereira y 
Risaralda, por el lado de la demanda se sustentó en el consumo y la inversión. 
Lo anterior se expresa por la mayor fuerza laboral, efectivamente la tasa de 
ocupación aumentó 3 puntos durante el año 2015.  Las principales variables 
económicas del Eje Cafetero presentaron crecimientos anuales en el primer 
trimestre de 2016. Se destaca la industria, la construcción, el transporte vía 
terrestre y aérea, la hotelería y las remesas. Por su parte, hubo incremento en 
las captaciones y colocaciones del sistema financiero, en tanto el balance 
promedio del volumen de las ventas fue positivo. En contraste, se redujeron las 
matrículas de vehículos nuevos, las exportaciones y las importaciones; 
mientras que la tasa de desempleo cayó en Pereira y Armenia, pero creció en 
Manizales, y la inflación en la capital de Caldas fue la segunda más alta del 
país.8 
 
2.1.1.1 Crecimiento PIB.  
El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos por una 
economía en un período determinado, ayuda a medir el crecimiento o 
decrecimiento de la producción de bienes y servicios de las empresas de cada 
país, únicamente dentro de su territorio. Este indicador es un reflejo de la 








                                                         
8 Boletín económico regional. Primer  trimestre de 2016, Eje cafetero, Caldas - Risaralda - 





Tabla 1 Crecimiento Real del PIB Colombia-Risaralda 
Año 
% Crecimiento PIB 
Colombia 
% Crecimiento PIB 
Risaralda 
2010 4,30 2,60 
2011 5,90 4,20 
2012 4,00 3,30 
2013 4,30 3,30 
2014 4,30 4,30 
2015 3,10 3,80 
Fuente: DANE, para el crecimiento Nacional y Cálculos  CCP 
La mejor situación económica de Pereira y Risaralda se explica por la dinámica 
de la demanda interna, especialmente en el consumo de los hogares, a través 
de factores como las remesas, la tasa de cambio y las estrategias 
empresariales aplicadas para el aumento del consumo de bienes y servicios,  
 
El producto interno bruto de la economía de Risaralda paso al 3,8% durante el 
año 2015, superior en 0,7 puntos con respecto al promedio nacional, pero 
durante el año 2015 la demanda externa (exportaciones) no ayudó al 
crecimiento del PIB y la generación de empleo por este motivo bajo del 4,3% 
del 2014 al 3,8% en el 2015 aunque desde el 2014 y 2015 la economía de 
Risaralda presenta mayor ritmo de crecimiento que el promedio nacional, lo 
anterior gracias a que la economía del departamento no depende de la 












Fuente: DANE, para el crecimiento Nacional y Cálculos  CCP 
 
2.1.1.2 Sectores económicos en el PIB 
Los sectores económicos son la división de la actividad económica de un 
Estado o territorio, atendiendo al tipo de proceso productivo que tenga lugar y 
encaminados a la obtención de bienes materiales y servicios. 
 
Tabla 2  PIB por Sectores Económicos y contribución al crecimiento del PIB 
2015 
Sectores Contribución al PIB % 
Servicios personales 5,40 
Comercio, Restaurantes y hoteles 5,00 
Electricidad, agua y aseo 4,00 
Transporte y comunicación 3,90 
Administración pública 3,90 
Financiero e inmobiliario 3,70 
Agropecuario 3,10 
Construcción 1,90 
Industria manufacturera 0,80 




El crecimiento del PIB por Sectores Económicos y contribución al crecimiento 
del PIB en el año 2015, se evidencia un crecimiento por encima del promedio 
en los Servicios personales con un 5.4%, Comercio, Restaurantes y hoteles 
5,0%, Electricidad, agua y aseo 4,0%, Transporte y comunicación 3,9%. 
Y aunque no estuvieron por encima del promedio de crecimiento si crecieron 
en el año 2015 los sectores financiero e inmobiliario con un 3,7%, Agropecuario 
3,1%, Construcción 1,9% y la Industria manufacturera con un crecimiento del 
0,8%. 
 
Gráfica 2  PIB por Sectores Económicos y contribución al crecimiento del PIB 








Tabla 3  PIB por Sectores Económicos y contribución al crecimiento del PIB año 
2016  Risaralda 
Sectores Contribución al PIB 
Construcción 4,0 
Financiero e inmobiliario 3,2 
Agropecuario 3,2 
Servicios personales 3,1 
Comercio, Restaurantes y hoteles 3,0 
Administración pública 3,0 
Transporte y comunicación 2,9 
Electricidad, agua y aseo 2,8 
Industria manufacturera 2,4 
Fuente: ICER Cálculos CCP 
 
Para el año 2016 las condiciones de la economía de Risaralda fueron 
diferentes, de acuerdo a la Cámara de comercio de Pereira, se presentaron los 
siguientes factores que afectaron la economía y otros que ayudaron para que 
otros sectores crecieran: 
 Desaceleración de la economía colombiana por efectos de los bajos precios 
del petróleo. En el caso de Risaralda no se depende de esta variable, sino 
se tiene efectos de producción de manera directa. 
 Alza en la variación de los precios de bienes y servicios, producto del paro 
camionero y de fenómenos climáticos. 
 Volatilidad en la tasa de cambio que genera distorsión en la economía, de 
un lado incrementa los precios de las importaciones y por otro aumenta la 
cantidad de pesos por dólar favoreciendo las exportaciones. 
 Alza de precios en las tasa de interés fenómeno que disminuye las 
posibilidades de crédito y por ende puede desestimular el consumo de los 
hogares. 
 Mercado laboral favorable, tanto la tasa de ocupación como la de 
desempleo alrededor del 10-11%. La tasa de ocupación se convierte en el 
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mayor flujo de dinero y variable explicativa para la el crecimiento 
económico. 
 Mejores precios de la carga de café interno, especialmente en el segundo 
semestre del año, dinamizando la demanda agregada (consumo, 
inversión). 
 Aumento en los ingresos de los hogares que perciben remesas, 
dinamizando el consumo interno. 
 La inversión empresarial creciendo alrededor del 10% así como el número 
de sociedades creadas. 
 Condiciones favorables para la construcción de vivienda, dado el 
apalancamiento del gobierno nacional, a través de la tasa de interés 
compensada de 2 puntos, para vivienda de interés social en un rango entre 
$86 - $230 millones. 
 Ante los mayores precios de importaciones la industria manufacturera tiene 
expectativas de crecimiento. 
 Formulación planes de desarrollo departamental y municipios. 
 Inversión pública municipal en infraestructura y programas sociales. 
 Inversión pública nacional vía SGP.9 
Para efectos de la creación de la empresa de prestación de servicios para 
eventos sociales se presenta el beneficio de la inversión empresarial la cual 





                                                         
9 Medición del producto interno bruto (PIB) del departamento de Risaralda al año 2015.  
Cámara de Comercio de Pereira. Diciembre 22 de 2016 
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Gráfica 3 Crecimiento del PIB por Sectores Económicos y contribución al 





Fuente: ICER Cálculos CCP 
 
2.1.2  Entorno socio-cultural de Pereira.  Para establecer el entorno socio – 
cultural se analizará la estructura de la población por sexo y grupos de edad, la 
tasa de crecimiento de la población y los establecimientos según actividad 
económica. 
2.1.2.1 Estructura de la población por sexo y grupos de edad.  Se denomina 
estructura de la población a la clasificación de los componentes de una 
determinada población atendiendo a diferentes variables. Al clasificar a la 
población según la edad y el sexo, se dice que corresponde a una estructura 
demográfica; si se clasifica a la población según el trabajo que realiza, 






Tabla 4 Estructura de la población por sexo y grupos de edad año 2015, 
proyección 2020 
Edad  
Año 2015 Año 2020 
Mujeres Hombres Mujeres Hombres 
0-4 8,40 7,60 8,10 7,30 
5-9 8,30 7,60 8,10 7,30 
10-14 8,40 7,70 8,00 7,30 
15-19 8,80 8,10 8,00 7,30 
20-24 9,20 8,20 8,30 7,60 
25-29 8,00 7,60 8,60 7,70 
30-34 7,00 7,20 7,40 7,10 
35-39 6,50 6,70 6,60 6,80 
40-44 5,80 6,00 6,10 6,30 
45-49 6,10 6,60 5,50 5,80 
50-54 5,90 6,50 5,80 6,30 
55-59 5,20 5,70 5,50 6,20 
60-64 4,20 4,70 4,70 5,30 
65-69 3,10 3,50 3,70 4,30 
70-74 2,10 2,60 2,50 3,10 
75-79 1,50 1,90 1,60 2,20 
80 y más 1,40 2,00 1,50 2,30 
Fuente: Proyecciones con base en el Censo general 2005 
 
Aproximadamente la estructura de la población por edad en Pereira está entre 
los 10 y 34 años. 
La pirámide poblacional comparada entre los años 2015 y 2020 muestra de 
manera clara la contracción en la población en los primeros 11 rangos de edad 
54-59 años tanto en mujeres como en hombres para el año 2020. Mientras en 
los últimos 6 rangos de edad se presenta mayor población en el año 2020, en 









Fuente: DANE, Proyecciones con base en el Censo general 2005 
 









2.1.2.2. Tasa de crecimiento de la población.  La tasa de crecimiento es una 
medida del aumento o disminución promedio de la población en un determinado 
período de años, como resultado de los movimientos migratorios externos, de 
nacimientos y defunciones. 
 
Tabla 5 Población Censo 2015 y tasa de crecimiento Pereira 
Años Total Mujeres Hombres 
Tasa 
Crecimiento 
2005 443.442 230.126 213.316 - 
2010 457.748 238.874 218.874 0,62% 
2014 467.185 245.292 221.893 0.55% 
Fuente: DANE - Censo poblacional 2015 y proyecciones 
 
Según las proyecciones de población del DANE, Pereira cuenta con una 
población de 467.185 personas al año 2014, que representan el 49,4% de la 
población departamental y 1,0% del país. Por zona geográfica, el 84,2 % de la 
población se ubica en la zona urbana y el 15,8 % en la rural. 
 
2.1.2.3 Establecimientos según actividad económica.  Actividad económica es 
un proceso o grupo de operaciones que combinan recursos tales como equipo, 
mano de obra, técnicas de fabricación e insumos, para la producción de bienes 
y servicios. Los productos que se derivan de la realización de actividades 
pueden ser transferidos o vendidos a otras unidades (en transacciones de 
mercado o al margen de él), almacenados como inventario o utilizados por las 





Tabla 6 Establecimientos según actividad económica 




Otras Actividades 3,10 
Fuente: DANE, Censo general 2005 
De acuerdo a las cifras del DANE, en el año 2015 en Pereira el 52,2% 
correspondía a Establecimientos de Comercio, el 31,4% establecimientos de 
servicio, 13,2% establecimientos de Industria y el 3,10% establecimientos de 
otro tipo de actividades. 
 








2.2. INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
  
2.2.1  Tipo de investigación.  Se aplicó un estudio descriptivo dado que se 
pretende analizar la viabilidad de crear la empresa de prestación de servicios 
para eventos sociales, seleccionando una serie de conceptos o variables 
midiendo  cada una independientemente de las otras, con el fin de describirlas. 
Su propósito es la delimitación de los hechos que conforman el problema de 
investigación, como: 
 Establecer las características demográficas de las unidades investigadas 
(número de población, distribución por edades, etc.). 
 Identificar formas de conducta, actitudes de las personas que se 
encuentran en el universo de investigación (comportamientos sociales, 
preferencias, etc.) 
 Establecer comportamientos concretos. 
 Descubrir y comprobar la posible asociación de las variables de 
investigación. 
 Identifica características del universo de investigación, señala formas de 
conducta y actitudes del universo investigado, establece comportamientos 
concretos y descubre y comprueba la asociación entre variables de 
investigación. 
En investigación de mercados son muy frecuentes y buscan explorar los gustos 
de los consumidores, los nichos de mercado para introducir un producto o 
servicio nuevo, la aceptación hacia la sustitución de un producto por otro. Se 
acudirán a técnicas específicas en la recolección de información, como la 
observación, las entrevistas y los cuestionarios. Se utilizará el muestreo para la 
recolección de información, la cual es sometida a un proceso de codificación, 
tabulación y análisis estadístico.10 
                                                         
10 GÓMEZ POSADA, Susana. 100104 Técnicas de investigación. Pereira: Universidad 




2.2.2  Método de investigación.  Para este estudio de Factibilidad el Método de 
Investigación corresponde al de Análisis y Síntesis. Proceso de conocimiento 
que se inicia por la investigación de cada una de las variables que caracterizan 
el entorno, de esa manera se establece la relación causa efecto entre los 
elementos que componen el objeto de investigación; el método de análisis se 
usará al procesar y tabular la información recogida en las encuestas generando 
las conclusiones correspondientes. 11 
 
2.2.2.1  Información primaria. Encuestas al público objetivo potencial, se 
pretende ofrecer la prestación de servicios para eventos sociales a un 
segmento de mercado en la ciudad de Pereira con las siguientes 
características: Personas de todas las edades que sean población 
económicamente activa, siempre y cuando alguna persona con capacidad 
económica asuma la responsabilidad financiera, de diferentes estratos 
socioeconómicos. 
 
2.2.2.2  Información secundaria. La información secundaria para la elaboración 
de este proyecto se basó en diferentes medios de los cuales se indican a 
continuación los más significativos: 
Estudio de Mercado basado en informes del DANE 
Estudio Técnico basado en informes de la Cámara de comercio de Pereira y 
Ministerio de comercio, Industria y turismo, en la DIAN (Dirección de 
Impuestos y Aduanas Nacionales de Colombia), Fondo Emprender, Código 
CIIU (Clasificación por Actividad Económica), Ley 905 de 2004 (promoción del 
desarrollo de la micro, pequeña y mediana empresa colombiana) 
                                                         
11 ZORRILLA ARENA, Santiago. Introducción a la metodología de la investigación. México: 
Aguilar, León y Cal 1988 [reimpresión 2007], p 76 
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Ministerio de salud, Sistema de Seguridad Social y en el marco normativo del 
RUT, Ley 863 de 2003, artículo 19; Decreto Reglamentario 2788 de 2004; 
Resolución 8502 de 2004; Resolución 8346 del 2004. 
Estudio Legal y Organizacional basado en el Código sustantivo del trabajo, 
Código Civil, en la DIAN (Dirección de impuestos y aduanas nacionales) y en 
la Cámara de Comercio para la inscripción de libros de la empresa 
Estudio Financiero basado en los informes de la Superintendencia de 
Sociedades y en los Informes de la Superintendencia Financiera de Colombia 
Estudio ambiental basado en información del Ministerio de Ambiente y 
Desarrollo Sostenible, en el decreto 1299 de 2008 que reglamenta el artículo 
octavo de la Ley 1124 de 2007. 
2.2.3  Mercado Potencial. El mercado inicialmente corresponde a las familias 
de los estratos 3, 4, 5 y 6. Las tendencias en organización de eventos indican 
que la evolución de las nuevas tecnologías y el uso de las redes sociales en la 
comunicación corporativa son influencia para que las personas desarrollen la 
necesidad de organizar eventos de una forma más ágil, dinámica e interactiva.  
 
2.2.4  Mercado Objetivo. Familias que demanden la prestación del servicio para 
organización de eventos sociales de los estratos 3, 4, 5 y 6. De acuerdo a la 
distribución de viviendas por estrato en Dosquebradas y Pereira, el mayor nivel 
socioeconómico está concentrado en con el 34.5% en el estrato 4, seguido del 
estrato 3 con el 26.3%, estrato 5 con el 14.4%. 12 
 
2.2.4.1 Estratificación socioeconómica. La estratificación socioeconómica en 
Colombia se refiere a la clasificación de los inmuebles residenciales que deben 
recibir servicios públicos. Se realiza principalmente para cobrar de manera 
diferencial (por estratos) los servicios públicos domiciliarios permitiendo asignar 
                                                         
12 Evaluación de la economía Primer semestre 2016. (Agosto 2016). Informe Coyuntura económica 
Pereira - Risaralda, p. 16. 
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subsidios y cobrar contribuciones. De esta manera, quienes tienen más 
capacidad económica pagan más por los servicios públicos y contribuyen para 
que los estratos bajos puedan pagar sus tarifas. Aunque para la estratificación 
socioeconómica no se toman en cuenta los ingresos por persona y las normas 
relativas a la estratificación ordenan que se deben estratificar los inmuebles 
residenciales y no los hogares. 
Los estratos socioeconómicos en los que se pueden clasificar las viviendas y/o 
los predios son 6; Bajo-bajo (1), Bajo (2), Medio-bajo (3), Medio (4), Medio-alto 
(5), Alto (6). 
 
Tabla 7 Pereira, distribución de viviendas por estrato 
Estrato No. Predios % 
Bajo - Bajo (1) 17.644 13,80 
Bajo (2) 26.767 20,94 
Medio - Bajo (3) 20.139 15,75 
Medio (4) 19.725 15,43 
Medio Alto (5) 25.416 19,88 
Alto (6) 18.059 14,12 
Pendiente por definir 85 0,08 
Fuente: Reporte SUI, octubre 2011 
 
De los 153.495 predios registrados en el municipio de Pereira en el año 2011, 
127.835 predios corresponden al sector urbano y 25.660 al sector rural13 
 
Los mayores predios se registran en los estratos 2 con 26.767 predios, estrato 
3 con 20.139 predios y estrato 5 con 25.416 predios. 
  
                                                         
13 Informe de la estratificación socioeconómica del municipio de Pereira. Secretaría de planeación, 








Fuente: Reporte SUI, octubre 2011 
 
2.2.5  Población y muestra.  Población corresponde al conjunto total de 
individuos, objetos o medidas que poseen algunas características comunes 
observables en un lugar y en un momento determinado y la muestra 
corresponde al subconjunto fielmente representativo de la población. 
2.2.5.1  Estudio de factibilidad.  El estudio de factibilidad se realizó por medio 
de encuestas personalizadas en la ciudad de Pereira.  
 
2.2.5.2  Población.  La población seleccionada corresponde a personas 
Económicamente Activas ocupadas, de acuerdo con el informe del DANE, 
Pereira y su área metropolitana registra un total de 290.935 ocupados 
laboralmente14. 
Hipótesis inicial: Los estratos 3, 4, 5 y 6 en la ciudad de Pereira, presentan una 
necesidad de adquisición de servicios para la realización de eventos sociales. 
                                                         
14RAMÍREZ, Méndez Dadladier (Periódico la TARDE y EL DANE). EMPLEADOS Y 
DESEMPLEADOS EN PEREIRA RISARALDA. Fecha de publicación: Diciembre de 2012. 




2.2.5.3  Variables Psicográficas.  Las siguientes fueron las variables 
psicográficas analizadas para el desarrollo de este proyecto: 
Parejas o novios con intención de matrimonio 
Padres con niños menores de 5 años 
Padres con hijas próximas a cumplir 15 años 
Padres con hijos próximos a grados de colegio y universitarios 
 
2.2.5.4  Marco muestral.  Dirigida a familias de estratos 3, 4, 5 y 6 
 
2.2.5.5  Método de selección de la Muestra.  Para determinar la muestra se 
asumió Población infinita, ya que  superan las 100 mil unidades. 
La fórmula para calcular el tamaño de muestra cuando se desconoce el tamaño 
de la población es la siguiente: 
  
Z = Nivel de Confianza 
p = Probabilidad de fracaso 
e² = Precisión (error máximo admisible en términos de proporción) 
De acuerdo a la fórmula anterior el valor de n = 385 encuestas 
 
2.3. TRABAJO DE CAMPO 
 
Se realizó una encuesta personalizada, se capacitó a un entrevistador con el 
cuestionario a aplicar. 






2.3.1  Análisis de los datos.  Una vez desarrollado el proceso de la recolección 
de los datos a través de las encuestas personalizadas, se procedió a realizar la 
tabulación de las mismas para su posterior análisis. Previamente a este 
proceso se realizó una revisión en la que se verificó que las encuestas 
estuvieran correctas, con el cuestionario completo contestado y que no 
superara el 5% de errores en su contenido. 
Los datos se procesaron y se analizaron a través de la herramienta Microsoft 
Excel para la posterior valoración de la hipótesis inicial.  
Se determinaron las variables a analizar individualmente y aquellas que se 
deben analizar en conjunto para establecer una correlación en las respuestas 
y preferencias de los encuestados. 
Se elaboraron gráficos estadísticos para evaluar proporciones y tomar 
decisiones frente a los resultados obtenidos. 
 
2.3.2  Cuestionario de la encuesta.  La información recolectada en las 
encuestas, permite indagar el mercado y estudiar la viabilidad de crear una 
nueva estrategia en la prestación de servicios para eventos sociales en Pereira. 
(Ver anexo A) 
 
 
2.3.3  Resultados obtenidos. Los siguientes fueron los resultados obtenidos 
en el proceso de encuesta: 
A continuación se presentan los resultados obtenidos en la encuesta aplicada 
para la generación del plan de negocios para organización de eventos. 
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2.3.3.1 Estrato socioeconómico.  El estrato es un grupo de viviendas o predios 
con características físicas o productivas similares. En ellos habitan personas 
con condiciones socioeconómicas comparables, obtenidas con la aplicación de 
una metodología de estratificación. 
 
Tabla 8 Estrato de los encuestados 
Estrato Encuestados % 
Medio - Bajo 3 92 23,96% 
Medio 4 140 36,46% 
Medio Alto 5 99 25,78% 
Alto 6 53 13,80% 
Total 384 100,00% 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
Las 384 personas encuestadas el 23,96% corresponden a Estratos 3 y a estrato 
4 corresponde el 36,46%, estrato 5 el 25,78% y estrato 6 el 13,80%, no se 
encuesto a ninguna persona que estuviera fuera de estos estratos planteados 
en el mercado objetivo. 
Gráfica 8 Estrato de los encuestados 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 










2.3.3.2 Genero de los encuestados. 
Tabla 9 Genero de los encuestados 
Género Encuestados % 
Femenino 230 59,89 
Masculino 154 40,1 
Total 384 100 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
El mayor porcentaje de los encuestados son mujeres corresponde al 59,89% 
y el 40,1% corresponden a hombres. 
Gráfica 9 Genero de los encuestados 
 








2.3.3.3 ¿Cómo planifica usted la organización de estos eventos? 
Tabla 10 Modo de planificación y motivo de los eventos 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira  
 
El 56% de las personas encuestadas respondieron que prefieren contratar una 
empresa especializada en la organización de eventos sociales y solo el 22% 
prefiere planificar el evento ellos mismos. 
Gráfica 10 Modo de planificación y motivo de los eventos 
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2.3.3.4. Para el caso de contestar la opción C en la anterior pregunta ¿Cuál es 
el motivo por el cual planifica y organiza los eventos usted mismo? 
 
Tabla 11 ¿Cuál es el motivo por el cual planifica y organiza los eventos usted 
mismo? 
Estrato Precio % Otro % 
Considera que tiene el 




3 27 87% 3 10% 1 3% 31 
4 21 91% 0 0% 2 9% 23 
5 18 86% 3 14% 0 0% 21 
6 5 63% 1 13% 2 25% 8 
Total 71 86% 7 8% 5 6% 83 
 Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
De los 384 encuestados, 83 encuestados indicaron que la planificación y 
organización de los eventos la realizaban ellos mismos, de los cuales el 86% 
indico por el tema de precio, el 6% porque consideraba tener tiempo para 




Gráfica 11 ¿Cuál es el motivo por el cual planifica y organiza los eventos usted 
mismo? 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira  
2.3.3.5. ¿Cuáles son los principales criterios para contratar una empresa 
especializada en organización de eventos? 
 
Tabla 12 Criterios para contratar una empresa especializada en organización 
de eventos 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
El 36% de los encuestados indicó que la Confianza es el principal criterio para 
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el 21% respondió que uno de los principales criterios es la diversidad de 
portafolio que necesita, el otro 22% indicó que el principal criterio para contratar 
una empresa de organización de eventos es el precio. 
Gráfica 12 Criterios para contratar una empresa especializada en organización 
de eventos 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
2.3.3.6 ¿Qué precio estaría dispuesto a pagar? 
Tabla 13  Precio dispuesto a pagar por la prestación del servicio de elaboración 
de eventos 
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El 42% respondió que el precio que estaría dispuesto a pagar está entre 
$3.000.000 y $4.000.000. 
Para el estrato 3 el 39%estaria dispuesto a pagar entre $2.000.000 a 
$3.000.000 y el 38% entre $3.000.000 a $4.000.000. 
 
Gráfica 13 Precio que está dispuesto a pagar por la prestación del servicio de 
elaboración de eventos 
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2.3.3.7 ¿Cómo prefiere armar el portafolio de servicios que necesita para su 
evento social? 
Tabla 14 Preferencia para organizar el evento social 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
El 36,65% respondió que prefiere armar el portafolio de servicios que necesita 
para realizar un evento social por vía telefónica, el 26% personalmente con un 
asesor y el 24% a través de la página web. 
Para el estrato 3 prefiere armar el portafolio de servicios que necesita para su 
evento social a través de la vía telefónica el 38% y personalmente con un 




Gráfica 14 Preferencia para organizar el evento social 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
 
2.3.3.8 ¿En qué lugar le gustaría que estuviera ubicada la empresa del evento? 
 
Tabla 15 Preferencia de ubicación de la empresa prestadora de servicios para 
eventos sociales 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
A la pregunta sobre en qué lugar le gustaría que estuviera ubicada la empresa 
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Centro comercial Unicentro un 33%, en cercanías al Centro comercial Victoria 
Plaza un 28%, en cercanías al Centro comercial Parque Arboleda un 15%. 
Para el estrato 3, el 41% indicó que le gustaría que estuviera ubicada la 
empresa de eventos en cercanías al centro comercial Victoria plaza y el 22% 
en cercanías al centro comercial Unicentro. 
 
Gráfica 15  Preferencia de ubicación de la empresa prestadora de servicios 
para eventos sociales 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
 
2.3.3.9 ¿De qué manera le es más fácil informarse sobre la oferta de 
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Tabla 16 Manera más fácil informarse sobre la oferta de organización de 
eventos  
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
La manera más fácil para informarse sobre la oferta de organización de eventos 
para los encuestados es a través de Internet un 74%, Televisión un 12%. 
Para los estratos 3, la manera más fácil para informarse sobre la oferta de 
organización de eventos es a través de Internet con el 77% y a través de 
Televisión un 11%. 
 
Gráfica 16 Manera más fácil informarse sobre la oferta de organización de 
eventos 
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2.3.3.10 ¿En cuál de los siguientes eventos considera que ha necesitado o 
necesitaría asesoría para organización del mismo? 
 
Tabla 17  Eventos en los que considera ha necesitado o necesitaría asesoría 
para su organización 
 
 Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
De los eventos en los que los encuestados han necesitado o necesitarían 
asesoría para la organización, respondieron que para todos necesitarían 
asesoría con un 62%, Cumpleaños el 8%, matrimonio 7% y grados el 7%. 
Para los estratos 3 necesitarían mayor asesoría en todos los eventos con un 
61%, seguido de cumpleaños con un 9% y estrato 4, necesitarían mayor 




Gráfica 17  Eventos considera que ha necesitado o necesitaría asesoría para 
su organización 
 





















2.3.3.11 De los lugares para la organización de eventos usted ¿cuál prefiere? 
 
Tabla 18  Lugar preferido para la organización de eventos 
 Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
Los lugares preferidos según los encuestados para organizar un evento es un 
salón de fiestas con el 40%, Sitio campestre 38%, Club 17%. 
Para el estrato 3, el lugar preferido para la organización de eventos es Salón 
de fiestas con el 51% seguido de Sitio campestre con el 20% y para el estrato 
4, el lugar preferido para la organización de eventos es  Salón de fiestas con el 
46% seguido de Sitio campestre con el 36%. 
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Gráfica 18  Lugar preferido para la organización de eventos 
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2.3.3.12 Si llegara a contratar una empresa de eventos, ¿cómo preferiría 
realizar usted el pago? 
 
Tabla 19  Preferencia en la realización de los pagos 
 Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
De los encuestados indican que prefieren realizar los pagos en efectivo con un 
54%, tarjeta crédito un 32%, lo que hace muy rentable a la empresa porque 
representa una mayor liquidez en el proceso de la prestación del servicio. 
Para el estrato 3, si llegara a contratar una empresa de eventos, prefiere  
realizar el pago en Efectivo un 67%, pago por abonos un 16%. 
Para el estrato 4, si llegara a contratar una empresa de eventos, prefiere  




Gráfica 19 Preferencia en la realización de los pagos 
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2.3.3.13 Mencione el nombre de una casa de eventos 
 
















NO SABE 35 38% 44 31% 35 35% 16 30% 130 
BANQUETES 
BRASIL 
8 9% 20 14% 12 12% 8 15% 48 
MATRIMONIO.COM 6 7% 9 6% 7 7% 5 9% 27 
FESTEJAR 6 7% 10 7% 4 4%   0% 20 
D´BUFFET 6 7% 9 6% 7 7% 6 11% 28 
EVENTOS CON 
LOVE 
6 7% 5 4% 1 1% 5 9% 17 
LOS NOGALES 3 3% 5 4% 6 6% 1 2% 15 
IMPACTO DIGITAL 3 3%   0% 1 1%   0% 4 
EVENTOS 
MAGNUS 
3 3% 2 1% 2 2% 1 2% 8 
BANQUETES 
ELITE 
2 2% 2 1% 1 1%   0% 5 
HOTEL EL LAGO 2 2% 2 1%   0%   0% 4 
GPS 2 2% 1 1%   0% 1 2% 4 
EVENTOS CK 2 2%   0%   0%   0% 2 
AHELOS 1 1%   0% 2 2%   0% 3 
MONO ANGEL 1 1% 3 2%   0% 2 4% 6 
ANAC 1 1%   0% 3 3% 1 2% 5 
DANA GARCIA 1 1% 7 5% 2 2%   0% 10 
BANQUETES 
RUMORES 
1 1%   0%   0%   0% 1 






1 1%   0% 1 1%   0% 2 
 COLOMBIA 
NOVIAS 
1 1% 1 1%   0%   0% 2 
RESTAURANTE 
MESSON PICASO 
  0% 1 1%   0%   0% 1 
SWEET PARTY   0% 1 1%   0% 1 2% 2 
MERLIN   0%   0% 1 1%   0% 1 
CELEBRACIONES 
LUMINOSAS 
  0%   0% 1 1%   0% 1 
PLATINIUM   0%   0% 1 1% 1 2% 2 
ABACO 
BANQUETES 
  0% 2 1% 4 4%   0% 6 
SAT 
PRODUCCIONES 
  0% 2 1% 1 1%   0% 3 
HAPPY CITY   0%   0% 1 1%   0% 1 
EVENTOS DEL 
CAFE 
  0% 2 1%   0%   0% 2 
D´CARNAVAL   0%   0% 2 2%   0% 2 
EVENTOS 
EMANUEL 
  0% 1 1%   0%   0% 1 
BANQUETES EN 
SU EVENTO 
  0% 1 1%   0%   0% 1 
RESTAURANTE EL 
GRAN HOTEL 
  0%   0% 1 1%   0% 1 
BANQUETES 
CREPUSCULO 
  0% 1 1% 2 2% 2 4% 5 
ROJO 
ESTRATEGIAS 
  0% 3 2% 1 1% 1 2% 5 
BANQUETES 
TOÑO 
  0% 1 1%   0%   0% 1 
CASA LUIFER   0% 4 3%   0%   0% 4 
MEGA EVENTOS   0%   0%   0% 1 2% 1 
EVENTOS DELTA   0% 1 1%   0%   0% 1 
Total 92 100% 140 100% 99 100% 53 100% 384 




De los encuestados al preguntar que indicaran el nombre de una casa de 
eventos que conocieran el 34% respondió a No saber el nombre de alguna casa 
de eventos, el 66% mencionaron una casa de eventos, siendo Banquetes Brasil 
la más reconocida en el medio con un 13%, seguida de Matrimonio.com que 
bien no es una empresa de banquetes sino un desarrollo web en el que se 
encuentran recopiladas las diferentes empresas que no solo prestan el servicio 
de banquetes y eventos sino también fotografía, y demás; DBuffet y Festejar  
son las empresas que siguen en el top de las 10 empresas más reconocidas 
de prestación de servicios con .7% y 5% respectivamente. 
 
Gráfica 20 Mencione una casa de eventos 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
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2.3.4  Correlación de variables. 
2.3.4.1 Precio que está dispuesto a pagar de acuerdo a la Preferencia en la 
forma de organización de los eventos. 
 
Tabla 21 Precio que está dispuesto a pagar de acuerdo a la Preferencia en la 
forma de organización de los eventos 
 Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
Del 56% que contrata una empresa especializada para la organización de algún 
evento, el 45% está dispuesto a pagar entre $3.000.000 a $4.000.000. 
Del 43% que contrata una empresa especializada para la organización de algún 
evento en el Estrato 3, el 48% está dispuesto a pagar entre $3.000.000 a 
$4.000.000 y el 33% está dispuesto a pagar entre $2.000.000 a $3.000.000 
Del 43% que contrata una empresa especializada para la organización de algún 
evento en el Estrato 3, el 48% está dispuesto a pagar entre $3.000.000 a 




Gráfica 21 Precio que está dispuesto a pagar de acuerdo a la Preferencia en la forma de organización de los 
eventos 
  





2.3.4.2 Principales criterios para contratar una empresa especializada en 
organización de eventos según la edad. 
 
Tabla 22  Criterios de contratación de empresa de eventos según la edad 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
En mayor proporción el criterio para la contratación de una empresa de eventos 
de las personas encuestadas es la Confianza y entre los 20 y 30 años el criterio 
de contratación es el precio. 
Gráfica 22 Criterios de contratación de empresa de eventos según la edad 
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2.3.4.4 Eventos que considera ha necesitado o necesitaría asesoría para 
organización de eventos con relación al precio estaría dispuesto a pagar. 
 
Tabla 23 Asesoría de eventos vs precio dispuesto a pagar 
 Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
El 66% de los encuestados que indico que ha necesitado o necesitaría asesoría 
para organización de todos los eventos indagados, se encuentra en el rango 
del precio estaría dispuesto a pagar entre $3.000.000 a $4.000.000 
Gráfica 23 Asesoría de eventos vs precio dispuesto a pagar 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira  
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2.3.4.5 Precio estaría dispuesto a pagar vs Preferencia de forma de pago. 
 
Tabla 24 Precio que estaría dispuesto a pagar vs Preferencia de forma de pago
 Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
El 44% de los encuestados que indico preferir realizar el pago con efectivo 
también respondió estar dispuesto a pagar por evento entre $3.000.000 a 
$4.000.000. 
El 45% de los encuestados que indico preferir realizar el pago con cheque 
también respondió estar dispuesto a pagar por evento más de $5.000.000. 
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Gráfica 24  Precio estaría dispuesto a pagar vs Preferencia de forma de pago 
 




























Efectivo Tarjeta de Crédito Pago por Abonos Cheque
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2.4. MATRIZ DOFA 
 
Para analizar la competencia y su entorno se muestra la siguiente tabla de 
análisis.  




 No se requiere alta inversión económica 
fija 
 No se requieren tiempos de espera para 
iniciar con la implementación de la 
empresa 
 No se requieren equipos de alta 
tecnología 
 Especializados en servicio al cliente 
 Personal altamente calificado y 
certificado para el mejoramiento de la 
experiencia y calidad del cliente 
 Asesoramiento personalizado con el 
cliente (in house) 
 Contratación únicamente de lo que se 





 Capital limitado para la 
inversión en publicidad 
 Poco conocimiento de los 
proveedores nacientes 





 Variado portafolio de servicios con 
proveedores nacientes lo que disminuye 
significativamente los costos en la 
prestación de servicios 
 A través de las redes sociales permite 
ahorrar costos, tiempo, crear 
relacionamiento y lealtad hacia los 
clientes potenciales 
 Posicionamiento a nivel regional 
 Innovación en la atención de los 




 Alta competencia a nivel 
regional con una amplia red 
de usuarios y proveedores 
con experiencia 
 Empresa sin reconocimiento 
en el mercado de eventos 
 Competencia en precios 




2.5. ESTRATEGIA DE MERCADO 
 
De acuerdo a la siguiente estrategia de mercado se espera llevar a la Empresa 
a alcanzar los objetivos fijados para el desempeño exitoso de la misma. 
2.5.1  Descripción del servicio o producto.  La localización geografía de la 
empresa es en la ciudad de Pereira, ya que el mercado objetivo corresponde al 
estrato 3 y 4 de la misma ciudad. 
 
El servicio a prestar consisten en la asesoría, diseño, planificación, logística y 
programación de fiestas y eventos, con la producción de diferentes temáticas y 
nuevas propuestas de diseño, a través de una red de proveedores nacientes 
cuyos servicios a contratar se eligen virtualmente por parte del usuario final por 
medio de una herramienta web, permitiéndole interactuar visualmente entre las 
diferentes opciones para armar en línea el paquete que cumpla sus 
necesidades, sin tener que entrevistarse el cliente final directamente con el 
proveedor principal y aplicando un proceso completo de la gestión de calidad 
de la prestación del mismo. 
 
Para la organización de los eventos, es importante involucrar e inducir a una 
participación activa de los clientes en el proceso de la planificación, donde se 
necesita tener experiencias diferentes y únicas en la organización de los  
eventos y desde el primer contacto con el cliente hacerle sentir y demostrar la 





2.5.1.1 Organización de Eventos sociales.  Aniversarios, baby shower, 
barbacoas, bautismos, bodas,  bodas de oro, ceremonias civiles, primeras 
comuniones, cumpleaños, fiestas de quince años, fiestas temáticas y 
graduaciones. 
 
2.5.1.2 Atributos diferenciadores del servicio con respecto  a la competencia. 
Cumplir la mejor experiencia en el servicio, el cual muestra innovación frente a 
la selección del paquete que requiere el cliente a través de la web. 
Cadena logística de selección de proveedores de diferentes marcas para el tipo 
de evento elegido por el cliente. 
 
Entrevista para asesoría en sitio o in house para facilitar la experiencia  al 
cliente con herramienta web y para diseño inmediato de la organización del 
evento. 
Muestra virtual de la organización total del evento antes de la fecha final, como 
ambientación, color, temperatura, objetos escenográficos, promoción visual, 
exposiciones, señalización, de acuerdo a lo seleccionado por el cliente. 
 
2.5.2. Estrategia de precio.  La estrategia de precio corresponde a la base que 
se paga a los proveedores más la variación en el margen de ganancia para la 
empresa indiferente al tipo de evento contratado.  
El objetivo es contactar a proveedores nacientes de Pereira para que tengan 
una continuidad y reconocimiento dentro del mercado, se genere crecimiento 
económico y expansión de sus negocios, de tal manera que se vaya 
fortaleciendo y ampliando la red de clientes potenciales. 
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Tabla 25 Estrategia de precio 
Precio que estaría 
dispuesto a pagar el 
cliente por evento  
 Estrato 3 
Posible 
oferta  






 Margen de 
ganancia 
por evento  
 $1.000.000 a $2.000.000  11,0 5,0 16,0 25% 
 $2.000.000 a $3.000.000  36,0 24,0 60,0 30% 
 $3.000.000 a $4.000.000  35,0 74,0 109,0 35% 
 $4.000.000 a $5.000.000  7,0 23,0 30,0 40% 
 más de $5.000.000  3,0 14,0 17,0 50% 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
La ganancia será una comisión extra sobre esa base, por la organización y 
contacto con los proveedores: 
 
Tabla 26 Precio por evento del proyecto 
Precio que estaría dispuesto 





1.000.000 a 2.000.000 11,0 5,0 
2.000.000 a 3.000.000 36,0 24,0 
3.000.000 a 4.000.000 35,0 74,0 
4.000.000 a 5.000.000 7,0 23,0 
más de 5.000.000 3,0 14,0 
Costo venta mínimo Ganancia por evento 
Precio base min  
dispuesto a pagar por 
evento 
$                        750.000 $                 250.000 $               1.000.000 
$                     1.400.000 $                 600.000 $               2.000.000 
$                     1.950.000 $              1.050.000 $               3.000.000 
$                     2.400.000 $              1.600.000 $               4.000.000 
$                     2.500.000 $              2.500.000 $               5.000.000 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
En la tabla se muestra el estrato con el que la empresa va a prestar los servicios 
en el estrato 3 y estrato 4 y los precios que según la encuesta los clientes están 
dispuestos a pagar, frente a cada rango de precio se establece el porcentaje 
de margen de ganancia en una escala del 25% al 50% siendo un mayor 
porcentaje de ganancia el precio mayor sobre el que el cliente está dispuesto a 
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pagar. Actualmente por el mismo evento diferentes empresas de banquetes 
presentan diferentes precios en sus cotizaciones: 





 Precio por 
evento 
proyecto  
 Precio por 
evento 
D’buffet  






70  $3.326.000  $3.600.000   $4.860.000  
Grado 70 $3.000.000   $5.000.000   $3.064.000  
Fuente: Cotizaciones a empresas de banquetes en Pereira  
 
La siguiente tabla muestra los costos cotizados a diferentes proveedores para 
la realización de un evento de Cumpleaños infantil: 
Tabla 28 Precio del proyecto por evento 
 
Fuente: Cotizaciones a proveedores en Pereira 
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2.5.3  Estrategia de comunicación o publicidad.  Estimular y motivar a los 
usuarios para que elijan la empresa en la organización de sus eventos, 
principalmente enfocados en la muestra del 56% que indicaron contratar a una 
empresa especializada en la organización de eventos. 
De acuerdo a la encuesta realizada el 37% contrata una empresa porque le 
genera confianza, de esta forma se busca generar vínculos de confianza y 
emocionales entre los clientes y la empresa. 
Tabla 29 Comparativo publicidad empresas de Banquetes Pereira 
Tipo D’buffet Festejar Casa mágica Ejeventos 
Local Si No Si Si 
Página Web Si Si No Si 
Tarjetas Si No Si Si 
Folleto No No No Si 
Facebook Si Si Si Si 
Instagram Si No Si Si 
Fuente: Investigación en terreno de cada empresa 
 
Cuadro 2 Estrategia de comunicación 
Etapa   Estrategia  
 Fecha inicio 
estimada  
1 
Tarjetas de presentación 
Página Web / Facebook / Instagram  




Fidelización de clientes a través de Campañas en las 
fechas especiales captadas inicialmente en el primer 
evento realizado  
Año 2 
3 
Aplicación Móvil / Espacios en periódicos/ Publicidad 
en emisoras de radio  
Año 2 
4 Convenciones de la ciudad de Pereira  Año 3 




La estrategia de comunicación se realiza por etapas siendo la primera a aplicar 
para el primer año de funcionamiento de la empresa a medida que la empresa 
tenga crecimiento en el mercado se implementaran las siguientes etapas. 
 
2.5.3.1 Logotipo de la empresa.  El logotipo se trata de un distintivo compuesto 
por letras e imágenes, peculiar de una empresa, una marca o un producto, para 
el caso de este proyecto el logo de la empresa corresponde a la razón social 
de la misma, el cual representa a la marca como una marca que planifica y 
soluciona. 
 




Fuente: Elaboración propia 
 
2.5.3.2 Pagina Web.  En la página web de este proyecto se incluirán enlaces 
de interés sobre desarrollo de eventos, paquetes que ofrece la empresa, galería 
de fotos, información de la empresa como misión, visión y política de calidad. 
Una  de las estrategias de comunicación en el primer año corresponde a la 
página web, la cual es elaborada por el dueño de la Compañía el cual es 








Fuente: Elaboración propia 
Figura 2 Publicidad página web 
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2.5.3.3 Aplicación móvil. 
Esta estrategia de comunicación se aplicará en la etapa 3, correspondiente al 






Figura 3 Publicidad aplicación móvil 
Fuente: Elaboración propia 
76 
 
2.5.4  Estrategia de servicio, Plaza y distribución.  El proceso diferenciador para 
la implementación de la empresa cuenta con las siguientes estrategias: 
● Elaborar una amplia red de proveedores 
● Contratación de personal externo para la ejecución de cada evento bien 
sean meseros, decoradores, limpieza. 
● Implementación de pólizas de cumplimiento establecidas con los 
proveedores prestadores del servicio contratado. 
● Construcción de bases de datos con información de fechas especiales y 
datos personales (incluyendo protección de datos personales) para 
aplicación de estrategias de fidelización a los clientes existentes y 
captación de nuevos usuarios. 
● Aplicación con lista de chequeo de controles de calidad y organización de 
los servicios prestados durante el evento. 
● Aplicación de encuestas de satisfacción a los clientes posterior a la 
finalización de los eventos para recepción de sugerencias y recolección de 
datos nuevos para la implementación de nuevas estrategias y análisis 
continuo del mercado. 
 
Los canales de distribución del servicio son directos ya que las diferentes 
empresas  cuando son contratadas para prestar el servicio, directamente  llegan 
al sitio donde se pacte la organización del mismo,  diferente es cuando aún el 
cliente solo requiere el conocimiento y cotización del servicio ya que algunas 
empresas no tienen local propio únicamente manejo  de su publicidad a través 
de redes sociales, así como otras tienen local propio o arrendado, finalmente 




2.5.5. Análisis de la Competencia. 
 





2.5.6. Análisis de proveedores. 
 
La empresa al ejercer su actividad como prestadora de servicios para eventos 
sociales, dispondrá de proveedores segmentados de acuerdo al requerimiento 
para cada evento, los cuales son de preferencia pequeñas pymes para que en 
conjunto se vaya penetrando este mercado con nuevos empresarios.  
Al final de cada evento se aplica una encuesta de satisfacción a los clientes 
finales, teniendo en cuenta la calificación de cada uno de estos servicios en una 
escala de 1 a 5 y de acuerdo con la calificación del cliente dependerá la 
contratación posterior de cada uno de los proveedores para garantizar la 
calidad en la prestación del servicio. 
 
Cuadro 4 Proveedores iniciales del proyecto 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
De acuerdo al estudio de mercado realizado y una vez establecido el tamaño 
del proyecto se determinó que es viable la creación de una empresa prestadora 
de servicios para eventos sociales  ya que cubre una parte de la demanda 
actual que contrata servicios para el desarrollo de sus eventos y tiene como 




De acuerdo a la hipótesis inicial en la que se indicó que los estratos 3, 4, 5 y 6 
en la ciudad de Pereira, presentaban una necesidad de adquisición de servicios 
para la realización de eventos sociales, después de realizado el estudio de 
mercado a través de la encuesta aplicada, se determinó segmentar y 
seleccionar como mercado objetivo a los estratos 3 y 4 los cuales corresponden 
al 60,42% del total de la población encuestada, el 59,89% corresponde al 
género femenino el cual se siente más atraído por este tipo de organización de 
eventos y es influyente al momento de elegir el servicio. 
El desarrollo del proyecto es viable de acuerdo al 55,99% que indicó contratar 
una empresa para la organización de sus eventos, segmento en el cual la 
empresa a constituir debe desarrollar un amplio despliegue de mercadeo para 
dar a conocer sus servicios aprovechando el 74,28% que indico informarse 
sobre la oferta de organización de eventos a través de internet y esta empresa 
se basa en el desarrollo de las redes sociales para la muestra y publicidad de 
sus servicios y de acuerdo al 85,54% que indicó que por precio planificaban los 
eventos ellos mismos, representa una gran oportunidad de penetración en el 
mercado con nuevas propuestas de paquetes y precios teniendo en cuenta la 
selección de proveedores nacientes para la implementación del proyecto, 
teniendo presente que el principal criterio que indica el usuario final en la 




3. ESTUDIO TÉCNICO 
 
3.1. TAMAÑO DEL PROYECTO 
 
De acuerdo a la demanda del mercado y los recursos disponibles, el tamaño 
de la Empresa prestadora de servicios para eventos sociales, se determinó de 
acuerdo a los resultados de la encuesta realizada.  
 
Tabla 30 Participación estratos en la contratación de empresas de eventos 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
Teniendo como prioridad abarcar del 59% de los usuarios que contratan una 
empresa para la organización de sus eventos en los estratos 3 y 4 y con 
posibilidad de penetrar el mercado para el 22% que organizan los eventos ellos 




3.2. LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
Durante el año 1 de implementación la Empresa tendrá atención a través de 
Redes sociales,  in house con los clientes. 
 
Tabla 31 Ubicación de la empresa de realización de eventos sociales 
 
Fuente: Encuestas aplicadas en la ciudad de Pereira 
 
De acuerdo a la encuesta realizada la localización de la empresa se realizará a 
través del arrendamiento de un local cercano al Centro comercial Unicentro 
32,55%  o cercano al Centro Comercial Victoria Plaza 28,39%. 
Teniendo en cuenta que el objetivo de la empresa son los estratos 3 y 4 también 
genera la mayor representación esta localización de la empresa con 65 
encuestados que respondieron Centro comercial Unicentro y 89 encuestados 
que respondieron Centro comercial Victoria plaza. 
El local a partir del segundo año de funcionamiento de la empresa estará 




Figura 4 Plano de la ubicación del local 
 
         
 
  
Fuente: Goggle Maps  
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3.3. DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE PRESTACIÓN DEL SERVICIO 
 
3.3.1  Ficha técnica del servicio 
Cuadro 5 Ficha técnica de la prestación del servicio 
FICHA TÉCNICA DEL SERVICIO 
Nombre de la 
Empresa 
 Aluma eventos  
Servicio 
 Asesoría, diseño, planificación, logística y programación 
de ceremonias, fiestas y convenciones, con la producción 
de diferentes temáticas y nuevas propuestas de diseño.  
Nombre técnico 
 Servicios logísticos para la organización de eventos 
sociales  
Descripción 
 Prestación de servicios para la organización de eventos 
sociales en los estratos 3 y 4, a través de una red de 
proveedores nacientes cuyos servicios a contratar se 
eligen virtualmente por parte del usuario final a través de 
una herramienta web  
Especificaciones 
del servicio 
 Selección y contratación de proveedores  
 Diseño del evento a través de herramienta web  
 Control de calidad desde el inicio hasta el final del evento  
 Fidelización de clientes en cada fecha especial guardada 
en las bases de datos de la empresa  
Página Web  www.alumaeventos.com  
Redes sociales 
 Instagram @ALUMA 
Twiter @ALUMA  
Personal  5 Empleados  




3.3.2. Diagrama de la prestación del servicio 
 
Figura 5 Diagrama de prestación del servicio 
 





3.4. SUMINISTROS Y EQUIPOS DE OFICINA 
Los siguientes corresponden a los suministros y equipos de oficina a utilizar 
en la implementación de la empresa. 
 
Tabla 32 Suministros y equipos de oficina 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.5. CONTROL, CALIDAD Y SATISFACCIÓN DEL PROYECTO 
 
Garantizar el control y la calidad del servicio prestado por la empresa equivale 
a la satisfacción del cliente, indicador clave para determinar el éxito de la 
prestación del servicio y el cumplimiento de los objetivos de los clientes. 
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Para realizar el control, garantizar la calidad y medir la satisfacción de la 
prestación del servicio, los siguientes formatos acompañan el desarrollo de la 
gestión y medición de acuerdo a la etapa de cada proceso: 
 
3.5.1 Etapa 1, Planificación del evento.  Para esta etapa se tiene en cuenta la 
descripción y el tipo de evento a realizar. 
 
Cuadro 6 Formato control Planificación del evento 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
El cumplimiento exacto de fechas y horarios de visita a los clientes, entrega de 
cotizaciones, firmas de contratos y fechas de pagos anticipados, la definición 
del tipo de evento, diseño del evento en la aplicación web de acuerdo a la 
necesidad del cliente, los posibles proveedores de acuerdo al evento a realizar, 
la cantidad de invitados al evento para dimensionar los servicios a prestar. 
Posterior a la planificación y aceptación de la prestación del servicio se realiza 
el formato de definición de proveedores: 
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Cuadro 7 Formato Definición de proveedores 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Este formato se realiza para llevar la relación y control de las empresas 
involucradas en la prestación del servicio para generar las correspondientes 
órdenes de compra. 
3.5.2 Etapa 2, desarrollo del evento.  En la etapa del desarrollo del evento se 
tiene en cuenta el formato de control de proveedores. 
 
Cuadro 8 Formato Control de proveedores 
 




En este formato se mide el desempeño de cada servicio prestado durante la 
ejecución del evento, este formato posteriormente se tabula y se archiva en las 
bases de datos de la empresa para definir qué proveedor continúa o no en el 
proceso de prestación de servicios para la empresa. 
 
3.5.3 Etapa 3, fidelización del cliente.  Esta es una de las etapas más 
importantes ya que se aplica una entrevista para el cierre del proceso al cliente 
en la que se evalúa la calidad y satisfacción de los servicios prestados antes, 
durante y después de la prestación del servicio por parte de la empresa. 
 
Cuadro 9 Formato Valoración satisfacción del cliente 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Para medir la satisfacción del cliente al término de la prestación del servicio, se 
aplica un proceso de encuesta que contiene los siguientes aspectos: 
● Medición de la experiencia global del cliente asociada con la prestación del 
servicio. 
● Medición de la Satisfacción con cada uno de los atributos que impulsan a 
medir la satisfacción global de los clientes, uno de los atributos es el 
cumplimiento del objetivo frente a lo solicitado por el cliente para su evento 
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● La medición de cada atributo corresponde de 1 a 5 siendo de 1 a 3 menos 
satisfecho y 4 a 5 satisfecho. 
● La empresa ejecutará el análisis de los resultados al final de cada periodo, 
definido como cada 30 días al cierre del mes, para evaluar sus 
oportunidades de mejora frente al servicio y alimentara sus 
correspondientes bases de datos. 
● De los resultados obtenidos en dicho análisis mensual se aplicarán dentro 
del mismo periodo las acciones correspondientes para la mejora sostenida 







4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL 
 
4.1. CULTURA ORGANIZACIONAL 
 
4.1.1  Misión.  Brindar una óptima satisfacción a nuestros clientes a través de 
la integración de nuestros servicios, con confianza, compromiso y calidad 
garantizada, basados en una empresa comprometida con el desarrollo de su 
personal y de la sociedad. 
 
4.1.2  Visión. En el año 2017 ser la empresa líder en el mercado de organización 
de eventos con soluciones integrales, generando crecimiento a proveedores 
nacientes,  ampliando la red de clientes a nivel regional con la más alta calidad 
en la prestación de los servicios en tiempos óptimos a los requerimientos de los 
clientes para que vuelvan a elegir la compañía creando una alta fidelidad y 
relación de valor. 
 
4.1.3  Objetivos de la empresa.   La empresa busca el cumplimiento de la Misión 
para llegar a la visión a través de los siguientes objetivos: 
En el menor tiempo planificación y organización de los eventos solicitados por 
los clientes 
Aplicando controles y garantizando la calidad antes, durante y después de la 
prestación del servicio 
Generar la recurrencia en la solicitud de los servicios a través de procesos de 





4.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
Para la empresa prestadora de servicios para eventos sociales se planea con 
ejecución a dos años, segmentada en año 1 implementación de la empresa y 
año 2 crecimiento de la empresa. 
 
4.2.1 Organigrama de la empresa. 
El organigrama de la empresa corresponde a los dos primeros años de 
funcionamiento, para el año 1 se cuenta con los cargos de dos gerentes, uno 
comercial y otro operativo, así como asistente para cada uno, en cuanto al 
analista contable se muestra en el organigrama pero las funciones serán 
pagadas a una empresa externa de forma mensual. 
Figura 6 Organigrama 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
4.2.2  Descripción de cargos y funciones.  Para el desarrollo y funcionamiento 









Implementar estrategias de mercado para la empresa 
Controlar funciones de asistentes comerciales 
Asistente 
comercial 1 
Realizar cronograma y visitar a los clientes 
Alimentar las bases de datos con la información recopilada en 
el Formato control y planificación del evento 
Alimentar las bases de datos con la información recopilada en 
el Formato Valoración satisfacción del cliente 
Controla la logística y requerimientos de los clientes antes, 
durante y después de los eventos 
Asistente 
comercial 2 
Realizar cronograma y visitar a los clientes 
Alimentar las bases de datos con la información recopilada en 
el Formato control y planificación del evento 
Alimentar las bases de datos con la información recopilada en 
el Formato Valoración satisfacción del cliente 
Gerente 
Operativo 
Implementar estrategias logísticas para la ejecución de los 
eventos 
Controlar funciones de asistente operativo 
Asistente 
operativo 
Analizar proveedores, visitar y evaluar el proceso 
Alimentar las bases de datos con la información recopilada en 
el Formato Definición de proveedores 
Alimentar las bases de datos con la información recopilada en 
el Formato Control de proveedores 
Controla la logística y ejecución de los proveedores durante 
los eventos 
Analista contable 
Ejecutar funciones contables y administrativas propias de la 
empresa 





4.2.3  Plan de capacitación y seguimiento.  Dentro del plan de capacitación a 
los empleados de la empresa se dirige uno inicial correspondiente a los puntos 
básicos de la planeación y desarrollo de eventos sociales antes de algún 
contacto con proveedores o clientes, el cual contiene el siguiente temario: 
 
Cuadro 11 Descripción Temas de Capacitación inicial 
Parte Descripción Capacitación 
Parte1 El catering 
Parte 1.2 Glosario 
Parte 2 Banquetes 
Parte 2.1 Protocolo en el servicio 
Parte 2.2 Presidencia protocolizada 
Parte 3 Preparación de las mesas 
Parte 3.2 Los cubiertos 
Parte 3.1 Decoración 
Parte 4 Dietética y nutrición 
Parte 4.1 Manejo de temperaturas en los alimentos 
Parte 4.2 
Condiciones para el almacenamiento de las materias 
primas 
Parte 4.3 Instrumentos del Manipulador 
Parte 4.4 Los menús 
Parte 5 Descripción del proceso 
Fuente: Elaboración propia 
 
Posterior a este plan de capacitación se aplica la introducción al negocio para 






4.2.4  Definición salarial.  Para la definición se tiene en cuenta el salario mínimo 
legal vigente en Colombia para el año 2017. 
 
Tabla 33 Evolución salario Colombia 2007-2017 
 
Fuente: Ministerio de trabajo y decretos del gobierno 
 
Para los asistentes comerciales se pagará una comisión por evento 
correspondiente al 3% del valor total del evento finalizado: 
 
Tabla 34 Descripción Salarios 
Fecha inicio Cargo Salario Comisiones 
 Año 1   Gerente comercial   $      2.213.151   No aplica  
 Año 1   Asistente comercial 1   $         737.717  3% por evento 
 Año 1   Gerente Operativo   $      2.213.151   No aplica  
 Año 1   Asistente operativo   $         737.717   No aplica  
 Año 1   Analista contable   $         737.717   No aplica  
 Año 2   Asistente comercial 2   $         737.717  3% por evento 
 
Fuente: Elaboración propia  
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5. ESTUDIO LEGAL 
 
5.1. ORGANIZACIÓN LEGAL Y JURÍDICA 
 
Teniendo en cuenta las funciones de la empresa y la cantidad de socios que la 
constituyen, se realizó un estudio legal para verificar la viabilidad de la 
conformación de la misma. 
5.1.1. Tipo de sociedad. 
La empresa se constituirá como persona natural 
5.1.2. Nombre o razón social de la empresa. 
La razón social de la empresa es Planificadores de eventos ALUMA 
5.1.3. Constitución de la empresa. 
La empresa en su etapa inicial se constituirá como persona natural lo que quiere 
decir que se ejerce esta actividad de manera habitual y profesional a título 
personal. Se asume a título personal todos los derechos y obligaciones de la 
actividad comercial que ejerce. De acuerdo al crecimiento de la misma se 
realizara un estudio para determinar si se modifica a de natural a jurídica. 
5.1.4. Normas reguladoras y reglamentación. 
El planteamiento del marco jurídico se rige bajo la legislación de la constitución 
Colombiana, a continuación se enumeran los principales decretos, leyes, 
códigos y regulaciones para la creación de empresa 
 
Decreto 410 de 1971 - código de comercio de Colombia 
Ley 527 de 1999. Ley de comercio electrónico 
Decreto 3466 de 1982. Estatuto del consumidor 
96 
 
Política nacional y local de apoyo a la creación de empresas ley 590 de 2000 
"por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro, 
pequeñas y medianas empresa" 
Código sustantivo del trabajo 
Decreto 1299 de 2008 por el cual se reglamenta el departamento de gestión 
ambiental de las empresas a nivel industrial y se dictan otras disposiciones 
Ley 789 de 2002, por la cual se dictan normas para apoyar el empleo y ampliar 
la protección social y se modifican algunos artículos del código sustantivo del 
trabajo. 
Ley 905 de 2004, por medio de la cual se modifica la ley 590 de 2000 sobre 
promoción del desarrollo del micro, pequeña y mediana empresa colombiana y 
se dictan otras disposiciones. 
El decreto 4466 de 2006, por el cual se reglamenta el artículo 22 de la ley 1014 





Los trámites para la creación de una empresa en Colombia se dividen en 
trámites registrales, específicos y laborales.  
 
5.2.1. Trámites registrales.  Los trámites registrales son aquellos a través de 
los cuales la empresa deja constancia de sus actos mediante determinados 
documentos. Se dividen en trámites que se realizan hasta el momento de la 
inscripción en el registro correspondiente y los requeridos para iniciar la 
actividad económica. 




5.2.1.1 Original del documento de identidad. 
5.2.1.2 Formulario del Registro Único Tributario (RUT) 
5.2.1.3 Formulario de Registro Único Empresarial y Social (RUES).  Este 
registro único empresarial y social se debe realizar ya que permite verificar y 
controlar que el nombre de la empresa sea único en el país, realizar matrículas, 
renovaciones o cancelaciones, inscribir los actos y documentos sujetos a 
registro, consultar datos básicos de empresas colombianas, hacer seguimiento 
a los trámites en el plano nacional por internet y consultar todos los registros a 
cualquier hora, los 7 días de la semana, los 365 días del año. 
5.2.1.4 Formulario de Registro con otras entidades. 
5.2.1.5 Certificado de homonimia.  El Control Nacional de Homonimia permite 
que el registro de nombres de sociedades y establecimientos de comercio sea 
controlado no solo en la ciudad en la cual se realiza la inscripción sino también 
a nivel nacional, la consulta permite conocer si existen otras empresas o 
establecimientos con el mismo nombre de la empresa que se requiere registrar, 
de acuerdo con la Ley, la Cámara de Comercio no registra nombres iguales a 
otros que ya se encuentren inscritos. En consecuencia no se matricula a una 
persona natural o jurídica, ni a un establecimiento de comercio, sucursal o 
agencia que tenga el mismo nombre de otro ya inscrito.15  
 
La validación se realizó directamente en el Registro Único Empresarial y social 
de cámaras de comercio, donde se consultó el nombre o la razón social que se 
determinó para la empresa, Planificadores de eventos ALUMA la cual indico 
que este nombre aún no se encontraba inscrito, lo que hace referencia que se 
puede inscribir ante la Cámara de Comercio. 
                                                         
15 Registro Único Empresarial y social de cámaras de comercio, “Registro mercantil: Consulta 
de homonimia, nombre”.  Internet: <http://www.rues.org.co/RM> 
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5.2.1.6 Actividad de la empresa.  De acuerdo a la Clasificación Industrial 
Internacional Uniforme (CIIU) de la Cámara de Comercio se encuentra 
Clasificada de la siguiente manera: 
56 Actividades de servicios de comidas y bebidas 
562 Actividades de catering para eventos y otros servicios de comidas 
5621 Catering para eventos 
 
5.2.1.7 Inscripción del RUT.  Registro único tributario, con este formulario se 
realiza ante la DIAN la declaración de datos básicos y responsabilidades 
tributarias de la empresa 
5.2.1.8 Inscripción de los libros ante la DIAN.  Los libros obligatorios a registrar 
ante la DIAN son diario, Inventario y balances y Mayor y balances 
Se deben diligenciar los formularios de matrícula a través del Registro Único 
Empresarial y social RUES o virtualmente a través de las páginas del portal 
CAE; www.crearempresa.com.co, o www.camarapereira.com. 
5.2.2. Trámites específicos.  Los trámites específicos corresponden a la 
ubicación física de la empresa y a la actividad económica. 
5.2.3. Trámites laborales y fiscales  Los trámites laborales hacen referencia a 




                                                         
16 Cámara de Comercio de Bogotá, Constituya su empresa como persona natural, persona 
jurídica o establecimiento de comercio. <http://www.ccb.org.co> 
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según la ubicación de la 
empresa 
Trámites 









Paz y Salvo y/o recibo de 
pago de impuesto de 
industria y comercio 
Afiliación a la caja de 
compensación familiar 
Inscripción ante la 
cámara de comercio 
Certificado de 
condiciones de sanidad 
Afiliación la EPS 
Registro mercantil 
Certificado de seguridad 
y prevención 


















Otros trámites para iniciar la actividad 
Apertura de cuenta 
corriente 
  
Registro de libros de 
comercio 
  
Registro proponentes   
Fuente: Elaboración propia 
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Para la implementación de la empresa se requieren los siguientes activos: 
6.1.1 Activos Fijos.  A partir del primer año de funcionamiento de la empresa se 
requiere para la puesta en marcha: 
Gastos de organización, legales de la constitución jurídica de la empresa 
Capacitación sobre catering y organización de eventos 
Se requiere adquisición de muebles para el local físico y equipos de oficina. 
La ubicación de la compañía será de acuerdo a la encuesta realizada a través 
del arrendamiento de un local cercano al Centro Comercial Victoria Plaza o al 
Centro Comercial Unicentro  dado que las características del servicio que se va 
a comercializar corresponde a la prestación de servicios para la planificación 
de eventos sociales para los estratos 3, 4 y 5 frecuentados en estos centros 
comerciales y de amplia recurrencia de clientes potenciales. 
Con el propósito de llevar a cabo la operación, no se requiere dotación para la 
empresa dado que corresponderá la prestación del servicio a través de la 




6.1.2  Inversiones diferidas.  Para la implementación de la empresa se requiere 
inversión en gastos de instalación de la misma, constitución jurídica de la 
empresa e investigación de mercados. 
 
Tabla 35 Inversiones diferidas 
Gastos pre operativos   Año 1  
 Gastos legales de la constitución jurídica de la empresa   $      1.000.000  
 Capacitación sobre catering y organización de eventos   $          200.000  
 Tarjetas de presentación / volantes publicidad   $          300.000  
 Instalación software planificación eventos   $          100.000  
 Implementación página web   $          200.000  
 Total   $      1.800.000 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
6.1.3  Capital de trabajo.  Será necesario para el año 1 la contratación de dos 
gerentes uno operativo y otro comercial, un asesor comercial y un analista 
contable.  A partir del año 2 se requiere contratación de un segundo asesor 
comercial. 
Tabla 36 Capital de trabajo 
Fecha inicio Cargo Salario Comisiones 
 Año 1   Gerente comercial   $    1.500.000   No aplica  
 Año 1   Asistente comercial 1   $       737.717  3% 
 Año 2   Asistente comercial 2   $       737.717  3% 
 Año 1   Gerente Operativo   $    1.500.000   No aplica  
 Año 1   Asistente operativo   $       737.717   No aplica  
 





6.1.4  Capacidad operativa.  Se estima que la Proyección anual de realización 
de eventos por capacidad operativa, corresponde al 50% del total general del 
mercado objetivo:  
 
Tabla 37 Proyección eventos año 1 
Precio que estaría 








 Total  
 Proyección anual 
eventos por 
capacidad operativa 
Año 1 (50%)  
 1.000.000 a 2.000.000  11 5 16 8 
 2.000.000 a 3.000.000  36 24 60 30 
 3.000.000 a 4.000.000  35 74 109 55 
 4.000.000 a 5.000.000  7 23 30 15 
 más de 5.000.000  3 14 17 9 
 Total  92 140 232 116 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
La capacidad operativa se genera teniendo en cuenta que el objetivo de 
mercado corresponde a los estratos 3 y 4, por lo tanto al año se proyecta una 
ejecución de 116 eventos a realizar en total. 
6.1.5  Proyección Precio y capacidad operativa.  Se estima un incremento anual 
del precio mínimo que el cliente estaría dispuesto a pagar por evento, 
correspondiente al 3% y un incremento en la ejecución de eventos anual por 





Tabla 38 Proyección anual de eventos por capacidad operativa 
AÑO 1  
 Precio dispuesto a pagar x 
evento  
 Precio mínimo  
Capacidad operativa 
estrato 3 y 4 
 1.000.000 a 2.000.000   $ 1.000.000  8 
 2.000.000 a 3.000.000   $ 2.000.000  30 
 3.000.000 a 4.000.000   $ 3.000.000  54,5 
 4.000.000 a 5.000.000   $ 4.000.000  15 
 más de 5.000.000   $ 5.000.000  8,5 
Total Total 116 
AÑO 2   AÑO 3  
 Precio por evento 
Capacidad 
operativa 




 $ 1.030.000  8,40  $ 1.060.900  8,82 
 $ 2.060.000  31,50  $  2.121.800  33,08 
 $ 3.090.000  57,23  $  3.182.700  60,09 
 $ 4.120.000  15,75  $  4.243.600  16,54 
 $ 5.150.000  8,93  $  5.304.500  9,37 
Total 122 Total 128 
 AÑO 4   AÑO 5  
 Precio por evento 
Capacidad 
operativa 




 $ 1.092.727  9,26  $ 1.125.509  9,72 
 $ 2.185.454  34,73  $ 2.251.018  36,47 
 $ 3.278.181  63,09  $ 3.376.526  66,25 
 $ 4.370.908  17,36  $ 4.502.035  18,23 
 $ 5.463.635  9,84  $ 5.627.544  10,33 
Total 134 Total 141 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
La capacidad operativa de la empresa en los primeros 5 años corresponde al 
50% del total de los eventos del estrato 3 y estrato 4. 
En el año 1 para los clientes que están dispuestos a pagar entre $1.000.000 a 
$2.000.000, la capacidad operativa que tiene la empresa para responder a 
dichos eventos corresponde a 8 eventos al año. 
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En total para el año 1 la empresa está en capacidad de atender 116 eventos al 
año. 
Para el año 5 se proyecta que estos clientes estén dispuestos a pagar un 3% 
más por $1.125.000 correspondientes a un incremento en los eventos del 5% 
para una ejecución de 9,72 eventos al año. 
En total para el año 5 la empresa está en capacidad de atender 141 eventos al 
año. 
 
6.1.6  Gastos venta, operacionales y administración. 
Los siguientes gastos son los requeridos para el inicio y funcionamiento de la 
empresa: 
Tabla 39 Servicios públicos y arriendo local 
Servicio Mensual Anual 
 Electricidad  $ 50.000  $ 600.000  
 Agua  $ 80.000  $ 960.000  
 Teléfono  $ 30.000  $ 360.000  
 Internet  $ 60.000  $ 720.000  
 Arriendo desde año 2 $ 500.000  $ 6.000.000  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El primer año de funcionamiento en el periodo de implementación, la empresa 
no  requiere disponer del arrendamiento de un local ya que se manejará la figura 
de in house, visitando a los clientes en su lugar de trabajo o vivienda, adicional 
se complementa con la inversión en publicidad a través de las redes sociales. 
Se asume el monto de arriendo a partir del año 2 de la empresa cuando tenga 
los ingresos y la estabilidad proyectada. 
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Desde el año 1 se asume el monto de servicios públicos del lugar que 
centralizara las redes sociales de la empresa. 
 
6.1.7. Proyección costo de venta y precio mínimo según capacidad operativa. 
De acuerdo a la función de la empresa y al precio que el cliente está dispuesto 
a pagar por evento se establece una escala de margen de ganancia, la cual 
corresponde entre el 25% y el 50%. 
 
Tabla 40   Proyección costo de venta y precio mínimo según capacidad 
operativa 
Precio que estaría dispuesto 







 %  
 1.000.000 a 2.000.000          11            5          16  7,00% 
 2.000.000 a 3.000.000          36          24          60  26,00% 
 3.000.000 a 4.000.000          35          74        109  47,00% 
 4.000.000 a 5.000.000            7           3          30  13,00% 
 más de 5.000.000            3          14          17  7,00% 
Total 92 140 232 100% 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Para el caso del año 1 se establece en el rango 1, el cual corresponde cuando 
el cliente está dispuesto a pagar entre $1.000.000 a $2.000.000 por evento, 
para el estrato 3 y 4 la suma total es de 16 eventos; de acuerdo a la capacidad 
operativa se podría atender el 50% de la suma total de los eventos de ese rango 
que son 16 eventos, quiere decir que la capacidad operativa corresponde a 8 




Tabla 41 Proyección costo de venta y precio mínimo según capacidad 
operativa año 1 
AÑO 1  
 Precio min 










 Costo venta  






 Ganancia  











 $2.000.000  
$2.000.000  30,00%             30,0   $42.000.000   $60.000.000   $18.000.000  
 $3.000.000  35,00%             54,5  $106.275.000  $163.500.000   $57.225.000  
 $4.000.000  40,00%             15,0   $36.000.000   $60.000.000   $24.000.000  
 $5.000.000  50,00%               8,5   $21.250.000   $42.500.000   $21.250.000  
Total  116 $211.525.000 $334.000.000 $122.475.000  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
La cantidad de eventos al año corresponde a 8 eventos, multiplicado por 
$1.000.000 que corresponde al precio mínimo que los clientes de ese rango 
están dispuestos a pagar, equivale a $8.000.000, descontando el 25% de 
margen de ganancia para ese rango, representa un costo de venta de 
$6.000.000 el cual será negociado como precio máximo que la empresa está 





Tabla 42 Proyección costo de venta y precio mínimo según capacidad operativa 
año 2 
AÑO 2  
 Precio min 
por evento  
 Margen de 
ganancia 





 Costo venta  






 Ganancia  













$2.060.000  30% 31,50 $45.423.000  $64.890.000  $19.467.000  
$3.090.000  35% 57,23 $114.936.413  $176.825.250  $61.888.838  
$4.120.000  40% 15,75  $38.934.000  $64.890.000  $25.956.000  
$5.150.000  50% 8,93  $22.981.875  $45.963.750  $22.981.875  
Total  122 $228.764.288 $361.221.000 $132.456.713 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 43 Proyección costo de venta y precio mínimo según capacidad 
operativa año 3 
AÑO 3  
 Precio min 
por evento  
 Margen de 
ganancia 





 Costo venta  




 Gastos  Ganancia  













$2.121.800  30% 33,08 $49.124.975  $70.178.535  $21.053.561  
$3.182.700  35% 60,09 $124.303.730  $191.236.508  $66.932.778  
$4.243.600  40% 16,54 $42.107.121  $70.178.535  $28.071.414  
$5.304.500  50% 9,37 $24.854.898  $49.709.796  $24.854.898  
Total  128 $247.408.577 $390.660.512 $143.251.935 
 









Tabla 44 Proyección costo de venta y precio mínimo según capacidad operativa 
año 4 
AÑO 4  
 Precio min 
por evento  







 Costo venta  




 Gastos   Ganancia  













$2.185.454  30% 34,73 $53.128.660  $75.898.086  $22.769.426  
$3.278.181  35% 63,09 $34.434.484  $206.822.283  $72.387.799  
$4.370.908  40% 17,36 $5.538.851  $75.898.086  $30.359.234  
$5.463.635  50% 9,84  $26.880.572  $53.761.144   $26.880.572  
Total  134 $267.572.376 $422.499.343 $154.926.967 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 45 Proyección costo de venta y precio mínimo según capacidad operativa 
año 5 
AÑO 5  
 Precio min 
por evento  
 Margen de 
ganancia 





 Costo venta  




 Gastos   Ganancia  













$2.251.018  30% 36,47 $57.458.646  $82.083.780  $24.625.134  
$3.376.526  35% 66,25 $145.390.895  $223.678.299  $78.287.405  
$4.502.035  40% 18,23 $49.250.268  $82.083.780   $32.833.512  
$5.627.544  50% 10,33 $29.071.339  $58.142.677  $29.071.339  
Total  141 $289.379.525 $456.933.040 $167.553.515 
 





6.1.8  Proyección salarios y comisiones.  Para la proyección de salarios, se 
asignó como salario base el salario mínimo mensual legal vigente en Colombia 
correspondiente a $737.717. 
 
Tabla 46 Tabla 52 Salarios y comisiones mensuales 
Fecha inicio Cargo Salario Comisiones 
 Año 1   Gerente comercial   $    1.500.000   No aplica  
 Año 1   Asistente comercial 1   $       737.717  3% 
 Año 2   Asistente comercial 2   $       737.717  3% 
 Año 1   Gerente Operativo   $    1.500.000   No aplica  
 Año 1   Asistente operativo   $       737.717   No aplica  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Adicional al salario mínimo mensual legal, los siguientes son los costos 




Tabla 47 Salarios y comisiones anuales 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Las comisiones aplican para los asistentes comerciales y corresponden al 3% 




Tabla 48 Proyección Comisiones 
AÑO 1  AÑO 2  















anual eventos  
 Comisiones  
$6.800.000  8,0  $204.000  $7.354.200  8,40 $220.626  
$48.000.000  30,0  $1.440.000  $51.912.000  31,50 $1.557.360  
$114.450.000  54,5  $3.433.500  $123.777.675  57,23 $3.713.330  
$36.000.000  15,0  $1.080.000  $38.934.000  15,75 $1.168.020  
$21.250.000  8,5  $637.500  $22.981.875  8,93 $689.456  
$226.500.000 116 $6.795.000 $244.959.750 122 $7.348.793 
 AÑO 3   AÑO 4  















anual eventos  
 Comisiones  
$7.953.567  8,8  $238.607  $8.601.783  9,3  $258.053  
$56.142.828  33,1  $1.684.285  $60.718.468  34,7  $1.821.554  
$133.865.556  60,1  $4.015.967  $144.775.598  63,1  $4.343.268  
$42.107.121  16,5  $1.263.214  $45.538.851  17,4  $1.366.166  
$24.854.898  9,4  $745.647  $26.880.572  9,8  $806.417  
$264.923.970 128 $7.947.719 $286.515.273 134 $8.595.458 
 
AÑO 5  




anual eventos  
 Comisiones  
$9.302.828 9,7  $279.085  
$65.667.024 36,5  $1.970.011  
$156.574.810 66,2  $4.697.244  
$49.250.268 18,2  $1.477.508  
$29.071.339 10,3  $872.140  
$309.866.268 141 $   9.295.988 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Del valor mínimo que los clientes están dispuestos a pagar por evento y 
teniendo en cuenta que de acuerdo a este valor se proyecta una cantidad de 
eventos a realizar en el año, se calcula el pago de las comisiones de forma 
mensual.  
 
Se proyectan gastos por el periodo de 5 años, los cuales de acuerdo a la 
proyección de ventas se cubren en su totalidad y se estima un incremento anual 






Tabla 49 Proyección Gastos 
 
 





6.2.1. Aportes de capital. 
Para la constitución de la empresa se realizan aportes de los socios por 
$20.000.000, de no requerirse este monto para cubrir alguna subvención, se 
mantendrá en las reservas de la empresa. 
 
6.2.2. Fuentes de financiación.  
Para financiar la operación de la empresa se solicita préstamo a un banco, para 
determinar la tasa de interés más atractiva para la empresa y el banco con el que 
se debe tomar dicho préstamo, se analizaron diferentes bancos del sector al 
momento de la elaboración de este estudio. 
 
Tabla 50 Análisis prestamos bancos sector Pereira 
Producto   Banco  
 Valor 
Cuota  
 Tasa de 
Interés (%EA)  
 Pago Total  
 Cargos 
mes  
 Seguro de 
Vida (%MV)  
 Crédito Libre Inversión   Helm  $378.130  17,00%  $  22.309.670   -  0,00% 
 Libre Destino   Banco Corpbana  $378.130  18,58%  $  22.309.670  -  0,00% 
 Credivillas Personal   Baco Av Villas  $380.103  18,83%  $  22.426.077   $250  0,00% 
 Crediexpress Fijo Libre 
Inversión  
 Davivienda  $380.280  18,58%  $  22.436.520  $2.150  0,00% 
 Préstamo Personal   Banco occidente  $383.772  18,86%  $  22.642.548  $3.712  0.0650% 
 Multipréstamo Consumo   Colpatria  $409.317  22,28%  $  24.149.703  $5.600  0,00% 
 Libre Inversión   Bancoomeva  $433.591  27,12%  $  26.015.460  -  0,00% 
 Libre Inversión   Multibank  $445.366  28,80%  $  26.721.960  -  0,00% 
 Libre Inversión   BBVA  $446.067  28,90%  $  26.764.020  -  0,00% 
 Crediexpress Fijo   Davivienda  $451.584  29,38%  $  27.095.040  $2.150  0,00% 
 Crédito de Libre Destino  
 Banco Caja 
Social  
$469.417  31,50%  $  28.165.020  $5.104  0,00% 
 Crediexpress Fijo   Davivienda  $479.734  33,39%  $  28.784.040  $2.150  0,00% 
 Préstamo Personal   CITI  $481.221  33,49%  $  28.873.260  $2.935  0,00% 
 Credicash   Helm  $496.357  33,50%  $  29.781.420  $18.000  0,00% 
Fuente: Elaboración propia 
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Por optimización de la empresa se toma el préstamo ofrecido por Banco Helm, el 
cual presenta bajas tasas de interés y no genera ningún otro cargo por el préstamo. 
Se determinó que el préstamo correspondería a $15.000.000 para iniciar con la 
implementación de la empresa:  
 
Tabla 51 Información crédito 
Banco  Helm 
Cuotas semestrales   Por 5 años 
Valor Actual (VP)   $15.000.000  
NPER años  5  
NPER Semestre  2  
NPER   10  
EFEC  17,00% EA 
Tasa nominal anual semestre vencido  16,00% NA/SV 
IA  8,00% Semestral vencido 
PAGO  $2.252.263  




El banco presenta una tasa de interés del 17% EA, cuyos pagos se realizaran de 
forma semestral: 
Tabla 52 Amortización crédito 
Año  Cuota   Valor Cuota  
 Pago 
intereses  
 Abono a la 
deuda  
 Saldo  
         -     $15.000.000 
Año 1 
1 -$2.252.263  -$1.224.981  -$1.027.282   $13.972.718  
2 -$2.252.263  -$1.141.087  -$1.111.176  $12.861.542  
Año 2 
3 -$2.252.263  -$1.050.343  -$1.201.920  $11.659.622  
4 -$2.252.263  -$952.187  -$1.300.076  $10.359.546  
Año 3 
5 -$2.252.263  -$846.016  -$1.406.247  $8.953.299  
6 -$2.252.263  -$731.175  -$1.521.088  $7.432.211  
Año 4 
7 -$2.252.263  -$606.954  -$1.645.309  $5.786.902  
8 -$2.252.263  -$472.590  -$1.779.673  $4.007.229  
Año 5 
9 -$2.252.263  -$327.252  -$1.925.011  $2.082.218  
10 -$2.252.263  -$170.045  -$2.082.218  -  





6.3. PROYECCIONES ESTADOS FINANCIEROS 
 
Las premisas para la elaboración de los estados financieros de la Empresa son las 
siguientes: 
o Se estima crecimiento anual del 5% en la capacidad operativa para la 
organización de eventos 
 
o Se estima un incremento anual el 3% IPC sobre los costos y gastos 
 
o La proyección anual de los eventos que se realiza sobre la capacidad 
operativa según estrato corresponde al 50% 
 
o El incremento del precio mínimo que está dispuesto a pagar por evento el 
cliente corresponde al 3% 
 
o El incremento en la proyección de los eventos se realiza sobre la capacidad 
operativa y corresponde al 5% 
 
o El capital aportado por los socios al momento de constituir la sociedad 
corresponde a  $20 millones 
 
o Se obtiene un crédito bancario a 5 años por $15 millones.  
 
o Aunque el crédito se pagará en 5 años en cuotas semestrales, las dos 
primeras cuotas deberán cancelarse el primer año. 
 





o Inversión de  $2 millones en la adecuación de local arrendado para el año 2, 
pagados de contado. 
 
o La facturación del primer año correspondiente a  $334.000.000, de los cuales 
se recaudan $300 millones en efectivo y $34.000.000 millones a crédito por 
1 año. 
 
o Las ventas correspondientes a servicios, habían costado $211.525.000   
millones en el primer año. 
 
o Los gastos generales de la empresa (venta, operación y administración) 
totalizan $84.322.248   millones, de los cuales $ 80 millones  pagados durante 
el año 1 y $4.322.248 pagados en el año 2. 
o Liquidación de comisiones de venta por un 5% de los ingresos (causados) y 
cuyo pago es de forma mensual. 
 
o Depreciaciones del mobiliario y equipo (inversión total $1.200.000 millones 
depreciables a 5 años). 
 
o Pago de intereses al banco sobre el préstamo generado, pago semestral. 
 
o Pago de capital  al banco del préstamo generado, pago cuotas semestrales. 
 
o Se paga una prima por una póliza de seguros de $3 millones.  
 
o La cobertura del seguro es anual, se registra un activo: seguro pagado por 
anticipado y anualmente tiene incremento del 2% 
 
o Se calcula una provisión para el impuesto de renta correspondiente al 34% 
sobre las utilidades. 
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6.3.1. Flujo de caja proyectado. 
 
Tabla 53 Estado de flujo de Efectivo 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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6.3.2. Balance proyectado. 
Tabla 54 Balance General 
 
Fuente: Elaboración propia 
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6.3.3. Estado de resultados proyectado. 
 






6.4. RAZONES FINANCIERAS  
 
  













Fuente: Elaboración propia 
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6.4.1. Valor presente neto.  Mide el rendimiento  del proyecto  frente a la inversión 
con relación a las variables económicas y financieras del mercado, con una tasa de 
interés de Oportunidad del mercado llamada TIO, es un indicador de rentabilidad 
que mide el valor del proyecto en el momento inicial y el incremento de valor que se 
genera una vez descontada la inversión inicial realizada para la implementación de 
la empresa. 
 
Pago mobiliario y equipo $ 7.120.000 
Pago adecuación local $ 2.000.000 
Aporte Socios $ 20.000.000 
Desembolso crédito $ 15.000.000 
Inversión inicial $ 44.120.000 
n años 5 
Tasa de interés 17,00% 
TIO 67,129344% 
 
Tabla 57  Valor presente Neto, TIR 
 
 




Para calcular el Valor presente neto, se traen a valor presente todos los flujos de 
caja de cada año, este proyecto maximizaría la inversión en $60.226.105 con una 
tasa de descuento del 17%.  
 
6.4.2 Tasa interna de Retorno.  Corresponde al valor de la tasa de descuento que 
hace que el VPN sea igual a cero, para este proyecto tomando los flujos de caja de 
cada año y la inversión realizada, la tasa de interés por medio de la cual se recupera 
la inversión corresponde al 67,12%. 
 
Comparando la TIR del proyecto frente a la Tasa del proyecto, el proyecto se 
considera rentable porque al invertir en el proyecto, el inversionista obtendrá 




Tabla 58 Análisis Financiero 
ESTRUCTURA FINANCIERA Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Pasivo Largo Plazo           
PASIVO LARGO PLAZO Crédito a 5 años  $15.000.000 $10.359.546  $7.432.211   $4.007.229 $-  
Total Pasivo a largo plazo  $15.000.000   $10.359.546   $7.432.211   $4.007.229   $-    
Patrimonio           
Capital Social  $20.000.000          
Resultado del Ejercicio  $23.421.275   $12.584.642   $17.540.913   $23.031.746  $29.108.105  
Total Patrimonio $43.421.275  $12.584.642  $17.540.913  $23.031.746  $29.108.105  
Pasivo Largo Plazo $15.000.000  $10.359.546  $7.432.211  $4.007.229  $-    
Patrimonio $43.421.275  $12.584.642  $17.540.913  $23.031.746  $29.108.105  
K de la empresa=  Activos Netos $58.421.275  $22.944.188  $24.973.124  $27.038.975  $29.108.105  
Deuda (Pasivo) / K (Capital) 25,68% 45,15% 29,76% 14,82% 0,00% 
Patrimonio / K (Capital) 74,32% 54,85% 70,24% 85,18% 100,00% 
  100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 





6.4.3. Costo de la deuda o financiamiento externo. Es resultado de restarle a la 
tasa de interés del crédito, el beneficio fiscal o ahorro en impuestos. 
Tabla 59 Costo de la deuda 
Costo de la Deuda 
Kd% 
Costo de la deuda 
después de 
impuestos kdt  % 
Beta apalancado 
Crédito de fomento ( 5 
años)  
t = impuesto de renta  BL /Beta Apalancado 
Vr. Crédito            
$15.000.000 
t = 34% 
BU / Beta Operativo / Riesgo del 
mercado 
Vr. Intereses          $ 
7.522.630 
Kdt%  =  Kd % * (1 - t) BL=(1+((1-t)*(D%/P%))*BU 
Kd% = (Vr Interés / Vr 
Deuda) 
Kdt%  = 33% 
(1+((1-
0,34)*(0,3159/0,6841))*0,95) 
Kd% = 50,15%  BL= 1,166 
Fuente: Elaboración propia 
 
6.4.4. Costo del patrimonio y WACC.   A la hora de valorar un proyecto de inversión,  
la tasa de descuento que se utiliza para descontar los flujos de caja futuros es la 
WACC (Weighted Average Cost of Capital o Costo promedio ponderado del capital. 
Tabla 60 Costo del patrimonio y WACC 
Prima de mercado Costo del patrimonio 
Costo promedio 
ponderado de Capital 
Rm= Rentabilidad del mercado 
Rm= 18% 
Ke % = Rf + BL (Rm - Rf) 
WACC%=(Kdt%*D%)+(Ke%*Pat 
%) 




WACC %=(23,22%*35,88%) + 
(34,07% *64,12%) 
Retorno del mercado - Tasa 
límite de Riesgo (Prima mercado)   
Ke % = 19,57% EA  
Prima de mercado= 9,43%   




Desde el enfoque del activo, es la tasa que se debe usar para descontar el flujo de 
caja esperado. 
Desde el enfoque del pasivo es el coste económico para la empresa de atraer 
capital al sector. 
Desde el enfoque de las inversiones el retorno que se espera, al invertir en deuda 
o patrimonio neto de la compañía. 
 
Tabla 61 WACC proyectado 
Ítem Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Kdt 33,00% 33,00% 33,00% 33,00% 33,00% 
D % 25,68% 45,15% 29,76% 14,82% 0,00% 
  8,50% 14,94% 9,85% 4,91% 0,00% 
Ke% 8,57% 8,57% 8,57% 8,57% 8,57% 
PATR % 74,32% 54,85% 70,24% 85,18% 100,00% 
  6,37% 4,70% 6,02% 7,30% 8,57% 
WACC %  COSTO DE 
CAPITAL (EA) 
14,87% 19,65% 15,87% 12,21% 8,57% 
Fuente: Elaboración propia 
 
6.4.5 Valor Económico Agregado (EVA) 







Tabla 62 Valor Económico Agregado (EVA) 
Estado de 
resultados 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos Operacionales $334.000.000  $361.221.000  $390.660.512  $422.499.343  $456.933.040  
Gastos Operacionales $84.322.152  $111.086.543  $114.797.602  $118.650.838  $122.653.029  
  $249.677.848  $250.134.457 $275.862.909  $303.848.505  $334.280.011  
Utilidad Operativa 
(UOPE) 
$37.852.848  $21.070.169  $28.154.332  $35.976.129  $44.600.486  
Menos Impuesto (t)  34 
% 
$12.065.505  $6.482.997  $9.036.228  $11.864.839  $14.995.084  
Utilidad Operativa 
después de t (UODI) 
$23.421.275  $12.584.642  $17.540.913  $23.031.746  $29.108.105  
Menos Costo de Capital $8.686.139  $4.507.469  $3.963.286  $3.300.196  $2.494.565  
EVA (valor Económico 
Agregado al mínimo) 
(UODI-Costo K) 
$14.735.136  $8.077.172  $13.577.627  $19.731.550  $26.613.540  
Fuente: Elaboración propia 
 
6.4.6. Mínima utilidad operativa.  Lo mínimo que la empresa debería generar de 
utilidades operativas  para crear valor.  
 
Tabla 63 Mínima utilidad operativa 
Ítem Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costo de capital $8.686.139  $4.507.469  $3.963.286  $3.300.196  $2.494.565  
(1 - Impuesto renta (34%)) 0,66 0,66 0,66 0,66 0,66 
Costo capital / (1 - Impuesto 
renta) 
$25.547.468  $13.257.263  $11.656.725  $9.706.460  $7.336.955  
Mínima utilidad Operativa=  
(EVA + Costo de Capital) / (1-t) 
$13.160.816  $6.829.499  $6.004.979 $5.000.297  $3.779.643  
Fuente: Elaboración propia 





6.4.7 Rentabilidad del Activo Neto (RAN).   
 
Tabla 64 Rentabilidad del Activo Neto 
Rentabilidad del Activo Neto AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Utilid.Operativa después de Imp. 
(UODI)  
$23.421.275  $12.584.642  $17.540.913  $23.031.746  $29.108.105  
 Pasivo Largo Plazo  $15.000.000  $10.359.546  $7.432.211  $4.007.229  $  0  
 Patrimonio  $43.421.275  $12.584.642  $17.540.913  $23.031.746  $29.108.105  
 K de la empresa= Activos Netos  $58.421.275  $22.944.188  $24.973.124  $27.038.975  $29.108.105  
RAN = UODI / Activos Netos 40,1% 54,8% 70,2% 85,2% 100,0% 
WACC  o Costo de Capital 14,87% 19,65% 15,87% 12,21% 8,57% 
Fuente: Elaboración propia 
 
RAN > WACC según las proyecciones el proyecto crea o añade valor porque supero 







7. ESTUDIO AMBIENTAL 
 
El medio ambiente es el entorno en el cual una organización desarrolla sus 
actividades, la empresa en su funcionamiento tendrá un impacto ambiental no 
significativo. 
 
7.1. POLÍTICA MEDIOAMBIENTAL DE LA EMPRESA: 
Esta es una empresa comprometida con la responsabilidad corporativa e interesada 
en el desarrollo sostenible de sus actividades y su relación con el medio ambiente; 
por lo cual se apalancará en la norma ISO 14001:2004 como modelo de 
identificación, evaluación, respuesta y seguimiento de los riesgos e impactos que 
genera la operación, de manera que se gestione con proyectos y planes de acción. 
 
7.2. OBJETIVO MEDIOAMBIENTAL: 
La empresa tiene como objeto establecer la metodología identificar, recopilar la 
información, evaluar su cumplimiento periódicamente, garantizar el acceso a los 
requisitos legales ambientales a trabajadores directos de la empresa y trasladarlos 
a los proveedores, así como realizar el seguimiento y cumplimiento de estos 
objetivos. 
 
7.3. META MEDIOAMBIENTAL: 
La empresa establece como meta la protección del medio ambiente, la prevención 





7.4. MÉTODOS DE DIFUSIÓN DE LA POLÍTICA MEDIOAMBIENTAL: 
Entregar copia de la política a los empleados 
Publicarla en posters dentro del local de la empresa 
Incluirla como tema en las reuniones de trabajo 
Incluirla en la Capacitación inicial a los asesores de la empresa 
Publicarla en la página web de la empresa. 
Para cada una de las actividades desarrolladas en la empresa se determinan 
aspectos ambientales que puedan producir un impacto ambiental: 
Emisiones a la atmosfera 
Vertidos líquidos 
Generación de residuos 
Generación de ruidos 
Afectación al suelo 
Consumo de materias primas y recursos naturales (agua, energía, combustibles, 
etc.) 
Para el desarrollo de las actividades de la empresa en el lugar de trabajo solo 






Conceptos y definiciones del Sistema de Gestión Ambiental ISO 14001:2004 
 








Cuadro 12. (Continuación) 
 




Cuadro 14 Requisitos ISO de la Política ambiental 
 
Fuente: Norma internacional ISO 14001 de 2004 
 
7.5. RESPONSABILIDAD SOCIAL ISO 26000 
El objetivo de la responsabilidad social es contribuir al desarrollo sostenible de una 
región, asegurando ecosistemas saludables, equidad social y una buena dirección 
dentro de las organizaciones. 
 
Para el proyecto se tomará como guía la norma ISO 26000 ya que ofrece una idea 
universal para las organizaciones de todo tipo, que evita la contabilidad fraudulenta 
y la explotación laboral con lo cual se busca una mayor ventaja competitiva, 
fidelización de trabajadores, proveedores y clientes, ampliación del relacionamiento 
con el medio17. 
 
                                                         




7.5.1 Principios de la norma ISO 26000.  La norma contiene unos principios que 
son una guía para la ejecución del proyecto como lo son: 
Rendición de cuentas, ante las autoridades competentes por los impactos en la 
sociedad, economía y medio ambiente y la aplicación del correspondiente plan de 
acción para solventar dichos impactos negativos involuntarios. 
 
Transparencia, en las actividades y decisiones que impactan a la sociedad y el 
medio ambiente, cuya información sea de carácter disponible y accesible a quien 
pueda interesar. 
 
Comportamiento ético, de una organización el cual debe basarse en diferentes 
valores como la honestidad, equidad, integridad, respeto a las personas, medio 
ambiente, animales y basarse también en el compromiso de manejar el impacto de 
las actividades del proyecto. 
Respeto a los intereses de las partes interesadas, respetando, considerando y 
respondiendo a todos aquellos intereses que puedan surgir en el desarrollo de la 
actividad propia del proyecto. 
 
Respeto al principio de legalidad, cumpliendo todas las leyes y las regulaciones 
aplicables para el desarrollo de su actividad. 
 
Respeto a la norma internacional de comportamiento y acatar el principio de 
legalidad. 
 
Respeto a los derechos humanos, reconocer la importancia y la universalidad, 






7.6. GUIA TECNICA COLOMBIANA 180 
Esta guía suministra los pasos a seguir para la formalización de las empresas, 
dirigido a organizaciones de cualquier tamaño, naturaleza u objeto social. 
Describe las obligaciones de los empresarios y las sanciones a las que se está 
expuesto por incumplimiento u omisiones en general 
Describen los procesos de facturación, tramites contables, así como las gestiones 
tributarias. 
Uno de los objetivos principales es integrar en enfoque de responsabilidad social a 
todos los sistemas de gestión de cualquier organización18. 
 
                                                         




Cuadro 15 Proceso de formalización guía técnica colombiana 180 
 
Fuente: Guía técnica colombiana 180 de 2009 
 
 
7.7. OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE 
 
Los propósitos de desarrollo se componen de 17 objetivos y 18 metas 
cuantificables, que se supervisan mediante 48 indicadores.  Para el caso 
colombiano, estos objetivos, metas e indicadores se han adaptado y adoptado por 
el Consejo Nacional de Política Económica y social (CONPES), el cual fue expedido 
el 14 de marzo del 2005.19 
                                                         




Los objetivos del desarrollo sostenible son los siguientes: 
 
Erradicar la pobreza extrema 
Erradicar el hambre y reducir la mortalidad infantil 
Salud y bienestar 
Lograr la enseñanza primaria universal y de calidad 
Promover la igualdad entre los géneros y la autonomía de la mujer 
Agua limpia y saneamiento 
Energía asequible y no contaminante 
Trabajo decente y crecimiento económico 
Industria, innovación e infraestructura 
Reducción de las desigualdades 
Ciudades y comunidades sostenibles 
Producción y consumo responsables 
Acción por el clima 
Vida Submarina 
Vida de ecosistemas terrestres 
Paz, justicia e instituciones solidas 
Alianzas para lograr objetivos 
 
Para efectos del proyecto se trabajara enfocado en  el objetivo de Promover la 
igualdad entre los géneros y la autonomía de la mujer. 
  
La meta del objetivo a trabajar, consiste en incorporar y mantener el seguimiento a 
la equidad de género en materia salarial y calidad del empleo, en el marco del 
sistema de información sobre calidad y pertinencia del sistema nacional de 
formación para el trabajo, mejorar el uso de la tecnología instrumental, en particular 
la tecnología de la información y las comunicaciones, para promover el 
empoderamiento de las mujeres. 
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Lo anterior basado en las herramientas de capacitación que serán dirigidas en el 









 Dar un buen servicio ya no es un valor agregado es lo mínimo que espera el 
cliente se debe ofrecer una experiencia que sorprenda al cliente y se vaya 
con la sensación de regresar y contarle a todo el mundo su experiencia. Se 
debe tratar al cliente como si fuera único en el  mundo, así la necesidades 
de un cliente sea un común denominador para la empresa siempre hacer ver 
al cliente como único, el cliente se sentirá agradecido, se sentirá como un  
ser individual e irrepetible, el mensaje hacia el cliente es que no es uno más 
del mercado. 
 
 Se define que es viable crear una empresa que integre los proveedores 
nacientes a nivel de Pereira, que proporcione soluciones integrales en la 
organización de eventos, todo un equipo, logístico, de comunicación, de 
administración, de reducción de costos, entre otros, solucionando todas las 
necesidades del cliente y con excelente servicio y satisfacción. 
 
 El mercado objetivo para el desarrollo de la actividad de la empresa pasa de 
Familias que demanden la prestación del servicio para organización de 
eventos sociales de los estratos 3, 4, 5 y 6 a Familias de los estratos 3 Medio 
bajo y estrato 4 Medio, de acuerdo a la encuesta realizada corresponde al 
60% de los encuestados, 24% encuestados corresponde al estrato 3 con 92 
personas y el 36% corresponde al estrato 4 con 140 personas, se determina 
que estos dos últimos  definitivamente son el mercado objetivo de la empresa 






 Una vez establecido el tamaño del proyecto se determinó que es viable la 
creación de una empresa prestadora de servicios para eventos sociales  ya 
que cubre una parte de la demanda actual que contrata servicios para el 
desarrollo de sus eventos y tiene como meta la captación del porcentaje que 
no contrata ya que por costos los ejecutan ellos mismos. 
 
 Por medio de la aplicación de encuestas se identificaron las preferencias de 
las personas en cuanto a medios de pago, tipo de evento realizado, monto 
máximo o precio hasta donde puede adquirir la prestación del servicio de 
eventos sociales, cuyo monto correspondió para el estrato 3 entre 
$2.000.000 a $3.000.000 y para el estrato 4 un monto entre $3.000.000 a 
$4.000.000. 
 
 Analizando las respuestas de las encuestas se estableció la mejor ubicación 
para la empresa en cercanías al centro comercial victoria plaza, zona 
céntrica de la ciudad la cual presenta facilidades de acceso y bajos costos 
de arriendo y servicios. 
 
 La implementación de la empresa a través de las redes sociales es 
favorable, ya que introduce en el mercado una forma diferente de prestar el 
servicio, garantizando la ejecución con controles de calidad y cumplimiento 
de tiempos sobre cada uno de los procesos y etapas de prestación del 
mismo, generando al cliente la necesidad de contactar a la empresa 
nuevamente para la contratación de los servicios prestados. 
 
 En la realización del estudio técnico, se generó un aspecto importante 
diferenciador de las demás empresas del mercado y corresponde a la 
fidelización del cliente a través de contacto posterior y aplicación de 
encuestas de satisfacción, para así garantizar la evolución y crecimiento de 
la empresa, aplicando campañas de fidelización en las fechas especiales 
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captadas en las bases de datos de la Compañía y posterior a la ejecución 
de los eventos, para generar recordación de los servicios prestados de forma 
eficiente, oportuna y a menores costos cumpliendo con las expectativas de 
los clientes. 
 
 El control y digitalización del paso a paso del proceso en la planificación, 
definición y control de proveedores, fidelización del cliente facilita tener de 
principio a fin una visión de la ejecución de los servicios prestados que 
permite implantar estrategias de mercado, control de calidad y proyección 
de la empresa para la optimización de sus recursos y búsqueda de la 
confiabilidad que buscan los clientes en una empresa prestadora del 
servicios. 
 
 De acuerdo al estudio organizacional realizado, se determina que es factible 
la creación de la empresa prestadora de eventos sociales con el tamaño de 
la empresa que se plantea, salarios y comisiones. 
 
 Se determina que se cuenta con una estructura y logística que permite 
generar crecimiento de la red de proveedores para favorecimiento de la 
empresa y de los clientes potenciales. 
 
 Es factible la creación de la empresa ya que se cuenta con unas funciones 
específicas para cada cargo que llevan al cumplimiento de la misión 
establecida de brindar una óptima satisfacción a los clientes a través de la 
integración de los servicios, con confianza, compromiso y calidad 
garantizada. 
 
 De acuerdo al estudio legal realizado, se establece que existe viabilidad 
legar para la conformación de la empresa, ya que ésta cuenta con los 
requisitos exigidos por las leyes colombianas para su constitución lo que 
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permite un desarrollo organizado y tranquilidad garantizando el cumplimiento 
de las normas para un crecimiento sostenido. 
 
 La empresa en su implementación y desarrollo tendrá un impacto ambiental 
no significativo, estableciendo como meta la protección del medio ambiente, 
la prevención de la contaminación sin perjudicar el desarrollo de la misma y 
para el desarrollo de las actividades de la empresa en el lugar de trabajo se 
aplicaría la generación de residuos básicos mínimos de la labor diaria 
realizada. 
 
 La responsabilidad social que busca incorporar y mantener el seguimiento a 
la equidad de género en materia salarial y calidad del empleo, así como 
promover el empoderamiento de las mujeres, permite el desarrollo de la 
empresa y su incorporación al mercado gracias al rol que a hoy la mujer tiene 
en las empresas como líderes emprendedoras. 
 
 A través del análisis financiero realizado se determinó que la TIR 
correspondiente al 67,12% es decir, la tasa de interés por medio de la cual 
se recupera la inversión comparada con la Tasa del proyecto del 17%, el 
proyecto se considera rentable porque al invertir en este, el inversionista 
obtendrá mayores ganancias que invirtiendo el dinero en la compra de Bonos 
o acciones. 
 
 Este proyecto genera una rentabilidad mayor que la rentabilidad mínima 
requerida, genera valor a lo largo de los 5 años de ejecución, se determina 
que se recupera la inversión realizada, posee flujo de caja para responder 








 Ampliar la red de proveedores para mutuo beneficio y para consolidarse 
como empresa fuerte y posicionada del sector de banquetes en Pereira, de 
acuerdo a las negociaciones que se realicen, ya que representa una 
expansión favorable para los proveedores en cuanto al incremento de sus 
ventas mediante los servicios contratados con la empresa prestadora de 
servicios para eventos sociales. 
 
 Actualizar las redes sociales (Pagina web), periódicamente y establecer 
interacción con el usuario final con comunicación clara y asertiva, el 74% de 
los encuestados indicó preferir informarse de la publicidad de las empresas 
prestadoras de servicios para eventos sociales a través de internet, lo cual 
hace definitivamente menos complejo la implementación y desarrollo de la 
empresa ya que tiene como fortaleza la inclusión de las redes sociales dentro 
de su estrategia de promoción y mercadeo. 
 
• Controlar y buscar  dinamismo en la empresa para el cumplimiento de las 
metas de ejecución de eventos mensuales y anuales y así solventar los 
gastos mínimos de la empresa, como la consecución de Misión, visión y 
objetivos para incrementar sus utilidades, valor y buen nombre en el sector 
de Empresas prestadoras de servicios para eventos sociales. 
• Enfocar el proyecto iniciando con dos únicas temáticas para fortalecerse y 
penetrar en el mercado como lo son las fiestas infantiles y los grados, 
posterior a esto ir creciendo dentro de la empresa con más temáticas. 
• Mantener y buscar ampliar la red de proveedores que se encuentren dentro 
del rango que el cliente de estrato 3 y 4 está dispuesto a pagar y por debajo 
del precio de los competidores para fiestas infantiles y grados 
correspondiente entre $2.000.000 y $4.000.000. 
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• Adquirir inmobiliario periódicamente y no solo ser planificadores como 
inicialmente se planteó en la hipótesis del proyecto, de esta forma minimizara 
costos y se posicionaría aún más en el mercado. 
• Contratar un recurso adicional para que se apliquen campañas de 
fidelización a los clientes potenciales con una gama de merchandising o 
recordatorios en las fechas especiales para las cuales fue contratada la 
empresa, esto generaría fidelidad y recurrencia en los clientes para volver a 
contratar los servicios de la empresa. 
• Invertir en publicidad para generar reconocimiento de la marca no solamente 
en de la página Web de la empresa sino en toda la internet a través de 
publicidad en páginas de periódicos, revistas digitales por medio de banners 
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Anexo B. Tasas de captación semanales: DTF, CDT 180 días, CDT 360 días y 
TCC 
 











Evento fiesta infantil 
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Evento grado 
 
 
